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Voorwoord
Dit boek gaat over verzoeken. Een blik in Van Dale is voldoende om te beseffen 
dat het om een gecompliceerde taalhandeling gaat:
verzoe'ken, (verzocht, heeft verzocht), (overg.) 1. (aan iem.) vragen iets te 
willen doen, zich tot iets te lenen [...]; -2. vragen iets te willen geven of 
toestaan, [...]; 3. uitnodigen [...]; -4. [...] beproeven, op de proef stellen [...]; 
naderend tot tarten, tergen [...]; -5. in verleiding, verzoeking brengen, bekoren 
[...].
verzoe'king, v. (-en), 1. het verzoeken (4., 5.) of verzocht worden, verleiding, 
bekoring [...]; -2. geval van verzocht worden: aan zware verzoekingen bloot­
staan; [...]
(Van Dale Groot Woordenboek der Nederlandse Taal, elfde druk, 1984: 3209)
in dit boek wordt verslag gedaan van een onderzoek naar de wijze waarop in het 
Spaans en het Nederlands verzoeken gerealiseerd worden. Rond 1 januari 1993 
werd mij vriendelijk doch dringend verzocht mij aan de verzoekingen van een 
dissertatie bloot te stellen. ik kon deze verzoeking niet weerstaan, en alle beteke­
nissen die Van Dale geeft bleken de laatste vier jaren, op de inhoud én op het 
proces van dit onderzoek, van toepassing te zijn.
Hoewel het schrijven van dit boek vaak een solitaire bezigheid was, moet bena­
drukt worden dat het hele onderzoeksproces tot en met de eindredactie toch 
vooral teamwork was: er zijn mensen geweest zonder wiens hulp dit boek niet tot 
stand had kunnen komen. Dit is de plaats om daar even bij stil te staan en hen 
daarvoor te bedanken.
Collega's (bestuur, docenten, secretaressen) van de vakgroep Toegepaste Taalkun­
de, Methodologie en Bedrijfscommunicatie hebben mij gesteund, en in het bijzon­
der dank ik de sector Bedrijfscommunicatie Spaans: Agnes Smorenburg, Corine 
van den Brandt, Nuria Dominguez en Andreu van Hooft, die mijn vermoeden 
bevestigd hebben dat niemand onmisbaar is. Dit vermoeden wordt wel weer 
tegengesproken door de wijze waarop Erik Schils op enkele cruciale momenten 
de spelonken van SPSS toegankelijk en zelfs aantrekkelijk maakte: hij zelf, zijn 
enthousiasme, zijn onderschatte hulp en overschatte vrije tijd waren onmisbaar. 
Han Oud bleek in dit opzicht een waardig opvolger te zijn: zijn realiteitszin en 
deskundigheid hebben het gevaar bezworen dat de statistische analyses een eigen 
leven zouden gaan leiden.
Mijn dank gaat ook uit naar de personen met wie ik zo'n tien jaar geleden het 
avontuur Bedrijfscommunicatie Letteren mocht beginnen. in een zeldzaam een-
drachtige teamgeest hebben de vrouwen en mannen van het eerste uur gebruik 
gemaakt van 'het voordeel van het nadeel'. Ger Peerbooms en Dick Springorum 
hebben hier gedurende al die jaren symbool voor gestaan. Onder hun leiding is de 
basis gelegd voor de kwaliteit en het respect die langzaam maar zeker gegroeid 
zijn. Dat ik op een goede dag met dit onderzoek kon beginnen is aan deze basis 
te danken; daar zal het mogelijke 'nadeel van het voordeel' niet tegen op wegen.
In Spanje was er weinig verzoekkracht nodig om Antonia Sánchez Macarro (in 
Valencia) en Manuel Leonetti (in Madrid en Alcalá de Henares) te verleiden tot 
het 'beschikbaar stellen' van colleges en studenten voor dit onderzoek. Als toele­
veranciers van de ruwe data hebben zij de Spaanse feiten en personen voor zich 
laten spreken. Mijn dank aan hen en hun studenten spreekt daarom eveneens voor 
zich. Ik bedank Estrella voor de steun en de hulp op de achtergrond tijdens mijn 
verblijf in Spanje.
Bij het verzamelen en verwerken van data in Nederland zijn belangrijke hand- en 
spandiensten geleverd door Desiree Jacobs, Ester Moreno van de Logt, Mirjam 
Janssen en Chantal van Summeren. Chantals efficiënte en overtuigende optreden, 
haar talent voor organiseren en leiding geven, haar betrokkenheid en innemende 
persoonlijkheid deden alle betrokkenen bezwijken voor elk verzoek dat zij deed. 
Ook de studenten Bedrijfscommunicatie die aan het onderzoek hebben meegedaan 
ben ik dank verschuldigd voor hun enthousiaste medewerking.
Meer op de achtergrond van het onderzoek, maar juist daarom altijd nadrukkelijk 
aanwezig, is Frennie Bouwens altijd een klankbord en een motor voor reflectie 
geweest. De betekenis van de vriendschap met hem en Saskia is moeilijk in 
woorden te vervatten. Ik laat het bij de opmerking dat hij me geleerd heeft dat je, 
om grenzen te verleggen, deze eerst dient op te zoeken (zie Van Dales vierde en 
vijfde betekenis). Margot heeft vanuit haar deskundigheid op het gebied van het 
Frans op belangrijke momenten voor een kritische discussie en informele begelei­
ding gezorgd. Ik dank Brigitte Planken die de eerste tijd 'het Trio' completeerde: 
in eendrachtig overleg creativiteit mobiliserend. Vicky Escandell heeft eveneens 
een bijzondere rol gespeeld; in en vanuit Madrid altijd bereid tot hulp, steun, 
discussie, gastvrijheid, en van nature geneigd tot originele ideeën, is zij amiga y 
compañera, inspirada e inspiradora geworden.
Nimfen waren oorspronkelijk goddelijke wezens, in de gedaante van bevallige 
meisjes, die rivieren, bomen, bossen en velden bewoonden; twee van hen kwamen 
daaruit te voorschijn en brachten mij in verzoeking om, met het voorvoegsel 
'para-', mij tot het laatste uur bij te staan; ik dank Annette Groeneveld en Lisette 
Reefman voor deze steun. Voor het letterlijk en figuurlijk artistieke ontwerp van 
de omslag bedank ik Gijs Dragt.
De bijdrage van Berna Hendriks aan het tot stand komen van dit onderzoek is van 
een andere orde. Samen begonnen wij vier jaar geleden aan deze klus, en samen 
hebben we dit onderzoek afgerond. Haar Engels maakte mijn Engels acceptabel, 
en haar behendigheid met statistische programma's nam mijn huiver ervoor weg.
Gedurende jaren hebben wij vrijwel dagelijks intensief en vruchtbaar samen­
gewerkt. Deze samenwerking heeft aangetoond welke meerwaarde een parallel 
uitgevoerd onderzoek kan hebben, en wat vriendschap daarbij betekent.
Geen verbond is sterker dan een natuurlijk verbond, en geen band sterker dan de 
ouderlijke band. De steun op alle denkbare vlakken die ik van mijn ouders 
genoten heb, vanaf lang voordat ik kon schrijven tot op de dag van vandaag, is 
van onschatbare waarde en zal dat altijd blijven. Hier kan ik er slechts op 
symbolische wijze uitdrukking aan geven: aan hen draag ik dit boek op.
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In dit proefschrift wordt verslag gedaan van een vierjarig onderzoeksproject dat is 
uitgevoerd aan de Katholieke Universiteit Nijmegen, vanuit de vakgroep Toegepa­
ste Taalkunde, Methodologie en Bedrijfscommunicatie, binnen het VF-programma 
Taal in Sociale Context. Dit onderzoek betreft het gebruik van verzoekstrategieën 
in het Spaans.
Eén van de doelstellingen van dit onderzoek was inzicht te verkrijgen in de wijze 
waarop Nederlandse leerders van het Spaans verzoeken realiseren in het Spaans, 
in vergelijking met de wijze waarop moedertaalsprekers Spaans dat doen.1 Vanuit 
een pragmalinguïstisch perspectief werd daarbij de vraag gesteld welke verzoeks- 
trategieën door de beide groepen sprekers gebruikt worden, en in welke mate het 
gebruik van verzoekstrategieën afhankelijk is van socioculturele factoren (autori- 
teitsrelatie tussen spreker en hoorder en de sociale afstand tussen hen), en van de 
situationele context waarin het verzoek gedaan wordt. Om inzicht te krijgen in 
hoeverre het 'verzoekgedrag' van de leerders Spaans overeenkomsten en verschil­
len vertoont met de verzoekstrategieën die moedertaalsprekers Nederlands in het 
Nederlands gebruiken, is de verzoekproductie van deze groep eveneens in het 
verzoekproductie-onderzoek betrokken.
Een tweede doelstelling van dit onderzoek was inzicht te verkrijgen in de wijze 
waarop de drie hiervóór genoemde groepen zelf de socioculturele factoren en de 
factor 'situationele context' inschatten. Om verschillen en overeenkomsten in deze 
sociopragmatische opvattingen te achterhalen is een situatiebeoordelingsonderzoek 
uitgevoerd bij moedertaalsprekers Spaans, leerders van het Spaans en moedertaal­
sprekers Nederlands.
In hoofdstuk 1 wordt een onderscheid gemaakt tussen een cross-cultureel en een 
intercultureel perspectief (1.1), worden pragmalinguïstische aspecten van het 
verzoek besproken (1.2), en wordt ingegaan op het probleem van indirecte 
taalhandelingen, waarmee de basis wordt gelegd voor een typologie van verzoek­
strategieën (1.3).
1 In dit onderzoek worden met 'moedertaalsprekers', 'leerders', 'sprekers' en 'hoorders' zowel 
mannen als vrouwen bedoeld; wanneer naar één van deze personen verwezen wordt met 'hij' 
of 'hem', kan dus ook 'zij' of 'haar' gelezen worden.
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In hoofdstuk 2 wordt stilgestaan bij het fenomeen 'beleefdheid' (2.1), en wordt 
beschreven hoe verzoekuitingen gesegmenteerd kunnen worden. Aan de hand van 
de geslaagdheidsvoorwaarden van verzoeken wordt een typologie van verzoekstra- 
tegieën voorgesteld, waarmee verzoeken geordend worden van 'direct' tot 'indirect' 
(2.2).
In hoofdstuk 3 wordt de opzet van het onderzoek beschreven. In het eerste deel 
(3.1 en 3.2) worden de onderzoeksvragen geëxpliciteerd en wordt beschreven 
welke de onafhankelijke en afhankelijke variabelen in het onderzoek zijn. ook 
wordt de Discourse Completion Test beschreven, waarvan de situatiebeschrijvin- 
gen gebruikt zijn voor zowel het situatiebeoordelingsonderzoek als het verzoek- 
productie-onderzoek. Vervolgens wordt de opzet van beide onderzoeken apart 
besproken (3.2.1 en 3.2.2), waarbij wordt ingegaan op de onderzoeksinstrumenten, 
de respondenten in het onderzoek en de procedure die gevolgd is bij het situatie- 
beoordelingsonderzoek en het verzoekproductie-onderzoek.
De resultaten van het onderzoek worden gepresenteerd in de hoofdstukken 4, 5 en 
6. In hoofdstuk 4 komen de resultaten van het situatiebeoordelingsonderzoek aan 
de orde, en in hoofdstuk 5 die van het verzoekproductie-onderzoek. Hoofdstuk 6 
vormt een aanvulling op hoofdstuk 5, omdat hierin de analyse van het gebruik 
van enkele interne verzoekmarkeringen wordt gepresenteerd.
De resultaten van het onderzoek worden in hoofdstuk 7 samengevat en bediscus­
sieerd. ook worden in dit hoofdstuk enkele suggesties voor vervolgonderzoek 
gedaan.
Voorbeeldzinnen en vertalingen
De voorbeeldzinnen die gegeven worden zijn letterlijke weergaven van de reacties 
van de respondenten. Dat betekent dat eventuele grammaticale fouten niet 
gecorrigeerd zijn. Verder is er voor gekozen om de Nederlandse vertalingen van 
Spaanse taaluitingen niet in een bijlage op nemen, maar deze direct bij de 
Spaanse taaluitingen te vermelden. Bij deze vertalingen is bewust niet gestreefd 
naar een 'goede' of mooie vertaling, maar wordt een zo goed mogelijke indruk 
gegeven van wat er letterlijk in het Spaans staat. Dit geeft de Nederlandse lezer 
die geen Spaans beheerst een duidelijker indruk van de wijze waarop de betref­
fende verzoeken in het Spaans worden gerealiseerd. De prijs die hiervoor betaald 
wordt is dat een uiting in een aantal gevallen als slecht of krom Nederlands te 
kwalificeren is, waarbij er wel voor gezorgd is dat de taaluiting in ieder geval 
nog te begrijpen is. Een Nederlandse vertaling van een Spaanse taaluiting staat 
tussen enkele aanhalingstekens. Bij Spaanse taaluitingen is aangegeven of deze 
uitingen afkomstig zijn van de groep leerders Spaans (NNS-ES) of van de groep 
moedertaalsprekers Spaans (NS-ES).
Hoofdstuk 1 
Een pragmalinguïstisch perspectief op verzoeken
1.1 Inleiding
In de eerste paragrafen van dit hoofdstuk komen de uitgangspunten van dit 
onderzoek kort aan de orde. Enige basisbegrippen worden toegelicht, zoals het 
sociopragmatisch en pragmalinguïstisch perspectief (1.1.2) en het onderscheid 
tussen een cross-culturele en een interculturele benadering (1.1.3). De plaats van 
dit onderzoek wordt aangegeven door een korte bespreking van studies op het 
gebied van interlanguage pragmatics en van cross-culturele pragmatiek (1.1.4). 
Het tweede deel van dit hoofdstuk is gewijd aan een theoretische bespreking van 
het verzoek als taalhandeling (1.2). Dit theoretische gedeelte wordt afgesloten met 
een bespreking van het probleem van indirecte taalhandelingen (1.3).
1.1.1 Communicatieve competentie
Bij taalgebruik in het algemeen en in een vreemdtalige sociale context in het 
bijzonder is de interpersoonlijke functie van taal van groot belang: naast de 
linguïstische competentie zijn de communicatieve en pragmatische competentie 
een (minstens) even belangrijke factor, omdat bij de interactie tussen spreker en 
aangesprokene een juiste woordkeus en formulering onder meer kunnen aandui­
den hoe de spreker zijn relatie tot de aangesprokene waarneemt of hoe de spreker 
wil dat die relatie wordt waargenomen. Het niet in acht nemen van bepaalde 
conversatienormen of het onjuist interpreteren van de illocutieve kracht die in een 
taaluiting wordt uitgedrukt kan schadelijker zijn voor het verloop van de commu­
nicatie tussen twee personen dan eventuele morfologische of syntactische fouten, 
of uitspraakgebreken. Communicatieve competentie houdt niet alleen een lin­
guïstisch correct taalgebruik in, maar veronderstelt ook inzicht in wanneer, hoe en 
in relatie met wie taaluitingen passend en effectief zijn, en vaardigheid in het 
toepassen van deze inzichten. Als onderdeel van communicatieve competentie 
hanteren gesprekspartners bewust en onbewust communicatiestrategieën die de 
gepastheid en effectiviteit van de interactie beïnvloeden.
De ruime aandacht in pragmalinguïstisch onderzoek voor het gebruik van 
beleefdheidsstrategieën in moedertaal en vreemde taal is te verklaren uit het feit 
dat juist in het verschijnsel beleefdheid de genoemde interpersoonlijke functie van 
taalgebruik zo duidelijk naar voren komt. In hoofdstuk 2 wordt in 2.1 uiteengezet 
dat beleefdheidsstrategieën die aangewend worden bij het realiseren van verzoe­
ken gericht zijn op gezichtsbescherming, waardoor de gezichtsbedreiging die 
inherent is aan het doen van een verzoek verminderd wordt.
1.1.2 Sociopragmatische en pragmalinguïstische aspecten
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In hoofdstuk 2 wordt ook stilgestaan bij de invloed die socioculturele factoren en 
situationele kenmerken kunnen hebben op de geslaagdheid van taalhandelingen. 
Er wordt met name ingegaan op de factoren machtsafstand en sociale afstand 
tussen spreker en hoorder, en op de situationele context (institutionele of alle­
daagse context). Het op de juiste wijze inschatten van deze factoren wordt een 
probleem van sociopragmatische aard genoemd. Wanneer een spreker vervolgens 
een keuze maakt uit de verschillende hem ter beschikking staande taaluitingen om 
de gewenste taalhandeling te realiseren, maakt hij een pragmalinguïstische keuze 
(de terminologie voor dit onderscheid is te vinden in Thomas, 1983; overgenomen 
door Leech, 1983). Het voorbeeld hieronder illustreert het onderscheid tussen een 
sociopragmatische keuze en een pragmalinguïstische keuze:
Spreker [S] is een eerstejaars student Bedrijfscommunicatie, die een werkstuk 
gaat inleveren bij zijn docent [H], de aangesprokene of 'hoorder', die hij 'van 
gezicht' kent van de collegezaal, maar nog nooit persoonlijk heeft gesproken. [S] 
heeft een probleem: om zijn studiebeurs niet in gevaar te brengen zou het 
werkstuk binnen een week nagekeken moeten zijn. Hij is naar het spreekuur van
[H] gegaan en doet het volgende verzoek:
[S] Alstublieft, mijnheer H., hier heeft u mijn werkstuk. Ik weet niet of u het erg 
druk hebt, maar, eh, zou u het misschien volgende week nagekeken kunnen 
hebben? Anders kom ik namelijk in de problemen met m'n studiebeurs.
Op het sociopragmatische niveau maakt [S] een inschatting van de relatieve 
autoriteit van de docent, ten opzichte van hem, en hij zal deze autoriteit naar alle 
waarschijnlijkheid als hoger inschatten. Ook houdt hij rekening met de sociale 
afstand tussen hem en de docent: ze spreken elkaar voor het eerst face to face, en 
de docent kent hem misschien niet eens. Hierdoor is er sprake van een grote 
sociale afstand. De situationele context is als zakelijk of institutioneel aan te 
duiden, in tegenstelling tot bijvoorbeeld een ontmoeting tussen [S] en [H] op de 
tennisclub, of tussen [S] en zijn moeder, thuis, die met 'alledaagse situaties' 
aangeduid kunnnen worden. De inhoud van het verzoek, een snelle beoordeling 
van het werkstuk, maakt natuurlijk ook deel uit van de overwegingen van [S]. De 
sociopragmatische factoren 'macht' of 'autoriteit', 'sociale afstand' en 'situationele 
context' vormen in dit onderzoek de socioculturele en contextkenmerken die als 
onafhankelijke variabelen geoperationaliseerd zijn, en waarvan verondersteld 
wordt dat zij van invloed zijn op de wijze waarop een verzoek geformuleerd 
wordt. De bespreking van deze factoren en de wijze waarop de inschatting ervan 
onderzocht zijn, zijn in hoofdstuk 3 te vinden. In hoofdstuk 4 worden de resulta­
ten besproken van dit onderzoek, dat met 'situatiebeoordelingsonderzoek' wordt 
aangeduid.
Op het pragmalinguïstische niveau vertaalt [S] bovengenoemde afwegingen in een 
taaluiting waarmee naar zijn idee op de meest gepaste wijze dit verzoek gedaan 
wordt, zodat de kans het grootst is dat zijn docent het werkstuk binnen een week 
nakijkt. Enkele pragmalinguïstische kenmerken van de taaluiting van [S] zijn:
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• [S] leidt het eigenlijke verzoek in met een beleefde formulering bij het 
overhandigen van het werkstuk;
• [S] drukt uit dat hij rekening houdt met het feit dat [H] het erg druk zou 
kunnen hebben;
• voor het formuleren van de kern van het verzoek 'zou u het ... nagekeken 
kunnen hebben' kiest [S] voor een indirecte strategie, door expliciet te vragen 
naar [H]'s mogelijkheid, zijn 'in staat zijn' om aan het verzoek te voldoen, en 
door het gebruik van de voorwaardelijke wijs (hierna 'conditionalis' genoemd);
• [S] geeft tenslotte een rechtvaardiging (de eventuele studiebeursproblemen) 
voor het feit dat hij [H] lastig valt met zijn verzoek.
1.1.3 Cross-cultureel en intercultureel perspectief
De termen 'cross-cultureel' en 'intercultureel' worden niet consequent gebruikt 
(Koester, Wiseman & Sanders, 1993), en vaak wordt de communicatie tussen 
bijvoorbeeld Nederlanders en Spanjaarden in het Spaans aangeduid met 'cross- 
culturele communicatie'. In deze studie worden de twee termen strikt onderschei­
den, en wordt het volgende onderscheid gehanteerd:
“A commonly accepted distinction between cross-cultural and intercultural research 
is that cross-cultural research involves the comparative study in multiple cultures, 
whereas intercultural research involves the study of people from differing cultures 
who are interacting together.” (Koester e.a., 1993: 5).
Vanuit een cross-cultureel perspectief kunnen vragen van sociopragmatische aard 
en van pragmalinguïstische aard gesteld worden. Een vraag van sociopragmati­
sche aard, vanuit een cross-cultureel perspectief, zou zijn of socioculturele 
factoren als de machtsafstand tussen spreker en aangesprokene, de sociale afstand 
tussen hen, en de situationele context, bij Spanjaarden en Nederlanders in een 
identieke situatie tot gelijke of verschillende overwegingen leiden. Zo zou een 
Spaanse student, in een zelfde situatie als hierboven, kunnen vinden dat de 
autoriteitsrelatie tussen de student en de docent of de sociale afstand tussen hen, 
of de institutionele context (of een combinatie van deze factoren) het nodig 
maken meer of juist minder beleefdheid uit te drukken in het verzoek. Of hij zou 
kunnen overwegen het verzoek niet te doen, of kunnen bedenken dat je een 
dergelijk verzoek slechts schriftelijk formuleert.
Een vraag van pragmalinguïstische aard vanuit een cross-cultureel perspectief is 
bijvoorbeeld of de gekozen beleefdheidsstrategie in het Spaans op dezelfde wijze 
geformuleerd kan worden, en zo ja, of zo'n formulering dezelfde mate van 
beleefdheid uitdrukt als in het Nederlands:
[S] Señor H, aquí tiene Ud. mi trabajo. No sé si está muy ocupado, pero, ... 
¿podría quizás corregírmelo para la semana que viene? Es que si no, voy a 
tener problemas con la beca. (vertaling van het hierboven gegeven voorbeeld)
In dit voorbeeld lijkt er op het eerste gezicht een 'één-op-één relatie' te bestaan 
tussen de Spaanse en de Nederlandse versie van het verzoek, op het niveau van
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de 'letterlijke betekenis' en de 'pragmatische betekenis'. Maar bij het volgende 
voorbeeld van een Spaans verzoek is het minder eenvoudig een Nederlands 
'equivalent' te vinden:
[S] ... a ver si te quedas y  mejoras las transparencias, ... y  lo terminamos a tiempo, 
¿vale? ('... es kijken of je blijft en de sheets verbetert, ... en we 't op tijd 
afmaken, ok?')
Wanneer het al lastig is om als Nederlandse versie van dit verzoek een letterlijke 
vertaling te gebruiken, dringt de vraag zich ook op of de letterlijke vertaling, of 
een betere, minder letterlijke vertaling, dezelfde 'pragmatische betekenis' heeft: is 
het Nederlandse alternatief even 'passend en geslaagd' in de situationele context? 
Drukt de spreker er dezelfde mate van beleefdheid mee uit? En ervaart de hoorder 
met een andere moedertaal, die tot een andere cultuur kan behoren als de spreker, 
dat ook zo?
Vanuit een intercultureel perspectief kan de vraag gesteld worden of Nederlandse 
sprekers die Spaans als tweede taal spreken dezelfde beleefdheidsstrategieën 
beheersen en toepassen als moedertaalsprekers Spaans, en of die strategieën op 
dezelfde wijze verwoord worden. Ook kan vanuit een intercultureel perspectief de 
vraag rijzen op welke wijze de strategiekeuze van het verzoek afhangt van socio- 
culturele factoren en de situationele context waarin het verzoek gedaan wordt, en 
of die afhankelijkheid in Nederlandse verzoeken dezelfde is als in Spaanse 
verzoeken die door Nederlanders worden geformuleerd. Dit laatste aspect is van 
belang omdat interculturele sociopragmatische verschillen tussen Nederlandse 
leerders van het Spaans en moedertaalsprekers Spaans in het beoordelen van 
socioculturele factoren en situatiekenmerken kunnen leiden tot verschillende 
pragmalinguïstische keuzen. De pragmalinguïstische keuzen die sprekers maken 
bij het formuleren van een verzoek worden in deze studie vanuit een cross- 
cultureel perspectief onderzocht door de verzoekproductie in het Nederlands, van 
moedertaalsprekers Nederlands, te vergelijken met de verzoekproductie in het 
Spaans, van moedertaalsprekers Spaans. Vanuit een intercultureel perspectief is in 
deze studie onderzocht hoe de pragmalinguïstische keuzen van Nederlandse 
leerders van het Spaans bij het formuleren van verzoeken in het Spaans, zich 
verhouden tot de wijze waarop verzoeken gerealiseerd worden in het Nederlands 
door moedertaalsprekers Nederlands en in het Spaans door moedertaalsprekers 
Spaans.
Bij 'pragmalinguïstische keuzen' moet in dit onderzoek gedacht worden aan het 
hanteren van beleefdheidsstrategieën, die geanalyseerd zullen worden op basis van 
het criterium 'directheid'. Door het veronderstellen van gradaties in het niveau van 
directheid kan gesproken worden van verzoeken die meer of minder direct zijn. 
Dit veronderstellen van gradaties in het niveau van directheid van verzoeken, en 
van taalhandelingen in het algemeen, is echter een belangrijk probleem in 
taalhandelingstheorieën geweest, waarvoor verschillende soorten oplossingen zijn 
aangedragen. Aangezien enige helderheid gewenst is met betrekking tot dit
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probleem en de positie ten aanzien van de indirectheid van verzoeken die in dit 
onderzoek gekozen wordt, zal in het tweede deel van dit eerste hoofdstuk een 
bespreking gewijd worden aan dit probleem.
1.1.4 'Interlanguage pragmatics' en cross-culturele pragmatiek 
Het hierboven geïllustreerde interculturele perspectief is terug te vinden in het 
interdisciplinaire domein van de interlanguage pragmatics (of 'pragmatiek van de 
tussentaal'). Dit domein is met recht interdisciplinair te noemen omdat interlan­
guage pragmatics enerzijds te beschouwen is als de pragmatische tak van het 
onderzoek naar tweede taalverwerving, waarbij het onderscheid tussen 'pragmati­
sche' of strategische competentie tegenover linguïstische competentie gemaakt kan 
worden (Sijtstra, 1991). Anderzijds is interlanguage pragmatics te beschouwen 
als een tak van de pragmatiek of pragmalinguïstiek in het algemeen, waarbij voor 
de omschrijving van 'pragmatiek' en van interlanguage pragmatics hier aangeslo­
ten wordt bij het perspectief van Kasper en Blum-Kulka en van Kasper en Dahl:
“The perspective on pragmatics we adopt is an action-theoretical one, viewing 
pragmatics as the study of peoples comprehension and production of linguistic 
action in context ” (Kasper & Blum-Kulka, 1993: 3).
“Interlanguage pragmatics, defined narrowly as the investigation of nonnative 
speakers' comprehension and production of speech acts, and the acquisition of L2- 
related speech act knowledge .. .” (Kasper & Dahl, 1991: 215).
Het uitgangspunt in dit onderzoek is aanvankelijk een interlanguage perspectief 
geweest, waarbij de vraag gesteld werd in hoeverre leerders van het Spaans 
overeenkomsten en verschillen laten zien in vergelijking met moedertaalsprekers 
Spaans bij het realiseren van verzoeken. Bij de beantwoording van deze vraag 
achtten we het echter nodig ook de productie van verzoeken in het Nederlands 
door moedertaalsprekers Nederlands in het onderzoek te betrekken. Met het 
onderzoek naar de vergelijking tussen deze groep sprekers en de moedertaalspre­
kers Spaans wordt in deze studie aangesloten bij een inmiddels groot aantal cross- 
culturele studies waarin het realiseren van taalhandelingen door verschillende 
groepen moedertaalsprekers centraal staat. Het Cross-Cultural Speech Act 
Realization Project (CCSARP, Blum-Kulka, House & Kasper, 1989a), waarin 
systematisch het realiseren van twee taalhandelingen (verzoeken en verontschuldi­
gingen) onderzocht wordt in vijf talen, kan voor dit type studies een mijlpaal 
genoemd worden. De nadruk heeft in deze studies gelegen op de functie van 
beleefdheid als communicatiestrategie, en de rol die culturele factoren en context- 
kenmerken daarbij spelen.
De theoretische en empirische basis voor het cross-culturele onderzoek is in 
belangrijke mate overgenomen in studies die tot het domein van de interlanguage 
pragmatics behoren. Enkele voorbeelden zijn de studies van Scarcella en Brunak 
(1981), Takahashi en Beebe (1987), Trosborg, (1987), Bergman en Kasper
(1993), Weizman (1989, 1993). Meer in het bijzonder wordt in dit onderzoek
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aangesloten bij studies waarin de productie van verzoeken onderwerp is van 
onderzoek (Blum-Kulka & Olshtain, 1986; Koike, 1996; Trosborg, 1995; Van der 
Wijst, 1996).
In veel van de genoemde studies is het Engels, als moedertaal of als vreemde 
taal, het object van onderzoek geweest (zie de overzichtsartikelen van Kasper, 
1996a, 1996b). Relatief weinig aandacht heeft het Spaans, als moedertaal of als 
vreemde taal, gekregen. Walters (1979) en Fraser en Nolen (1981) onderzochten 
de perceptie van beleefdheid in het Engels en het Spaans, met name onder 
invloed van linguïstische factoren. Een kleine groep sprekers van Argentijns 
Spaans maakte deel uit van de respondenten in het genoemde CCSARP. Koike
(1994) onderzocht de wijze waarop suggesties worden gerealiseerd in het Engels 
en het Spaans; Plasencia (1992) richtte zich op het verschijnsel beleefdheid in 
telefoongesprekken in het Spaans van Ecuador in vergelijking met Brits Engels. 
Al met al blijft naar ons idee, zeker met betrekking tot het Spaans, de opvatting 
van kracht die in het CCSARP werd geformuleerd:
“[...] there is a strong need to complement theoretical studies o f speech acts, based 
primarily on intuited data of isolated utterances, with empirical studies, based on 
speech acts produced by native speakers in context” (Blum-Kulka e.a., 1989b: 3).
Meer vanuit een theoretisch perspectief moet het werk van Haverkate (1979, 
1983, 1984, 1988, 1994) genoemd worden, die sinds 1979 belangrijke bijdragen 
heeft geleverd aan het inzicht in een verscheidenheid aan pragmalinguïstische 
aspecten met betrekking tot het Spaans. In deze lijn liggen ook de bijdragen van 
Mulder (1991, 1993).
1.2 Het verzoek als taalhandeling
In de volgende paragrafen wordt uiteengezet aan welke voorwaarden voldaan 
moet worden om een verzoek geslaagd te doen zijn. Er worden verschillende 
voorwaarden besproken, waarbij in het bijzonder aandacht besteed wordt aan de 
essentiële conditie, omdat deze voorwaarde, als resultaat van de overige voor­
waarden, uiteindelijk bepaalt wat een verzoek is, in vergelijking met andere 
taalhandelingen. In dit verband worden de begrippen illocutieve strekking en 
illocutieve kracht toegelicht, en wordt de essentie van een verzoek niet principieel 
onderscheiden van de essentie van een bevel. Het belang van een bespreking van 
de geslaagdheidsvoorwaarden komt niet alleen voort uit een 'theoretische' 
noodzaak om het verzoek als taalhandeling te definiëren; dit belang is ook 
gelegen in het feit dat de onderbouwing van de classificatie van 
beleefdheidsstrategieën die gebruikt worden om een verzoek te formuleren, sterk 
steunt op de wijze waarop gerefereerd kan worden aan de geslaagdheidsvoorwaar- 
den van verzoeken. Bij het bespreken van de verschillende geslaagdheidsvoor- 
waarden zal dit kort geïllustreerd worden.
1.2.1 Geslaagdheidsvoorwaarden: de essentiële conditie
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Om het verzoek als taalhandeling te plaatsen in een theoretisch raamwerk wordt 
Searles structuur van illocutieve taalhandelingen als uitgangspunt genomen (1969: 
66). In zijn model worden vier typen geslaagdheidsvoorwaarden ('noodzakelijke 
en voldoende voorwaarden') onderscheiden: de essentiële conditie, de propositio- 
nele conditie, de oprechtheidsconditie en voorbereidende condities of precondities 
(zie 1.2.2.3).1 Op basis van de de specifieke invulling van deze voorwaarden 
kunnen verschillende taalhandelingen van elkaar onderscheiden worden. Het 
vaststellen van de specifieke structuur van een taalhandeling in vergelijking met 
een andere taalhandeling leidt echter niet tot een grote hoeveelheid soorten 
taalhandelingen en een even grote hoeveelheid corresponderende structuren. 
Searle onderscheidde namelijk een aantal dimensies waarop taalhandelingen 
verschillen en overeenkomen, en classificeerde taalhandelingen met behulp van 
deze dimensies in vijf categorieën: representatieve, directieve, commissieve, 
expressieve en declaratieve taalhandelingen.2
De belangrijkste dimensie is de aard van de communicatieve intentie die in de 
taalhandeling wordt uitgedrukt: daarmee wordt de essentie van de taalhandeling 
gegeven. Vergelijken we bijvoorbeeld de communicatieve intentie van een 
representatieve taalhandeling met die van een directieve taalhandeling, dan zien 
we dat in het geval van een representatieve taalhandeling, bijvoorbeeld een 
bewering, het communicatieve doel is de spreker te binden aan het feit dat iets 
het geval is, aan het waar zijn van de propositionele inhoud van de bewering. Bij 
een directieve taalhandeling, tot welke categorie onder andere verzoeken behoren, 
is het aspect 'waar of niet waar' niet relevant, en is de essentie het pogen van de 
spreker om de hoorder ertoe te bewegen iets te doen. Op deze essentie zal in de 
volgende paragraaf nader worden ingegaan. Uit deze omschrijving kan ook 
afgeleid worden dat de correspondentierichting (Searles tweede dimensie, de
direction of fit) 'wereld^woorden' is: middels de taaluiting wordt gepoogd 'de 
wereld' in overeenstemming te brengen met (de propositionele inhoud van) de 
woorden, een correspondentie die bij representatieve taalhandelingen in de 
omgekeerde richting loopt. De psychologische houding van de spreker (Searles 
derde dimensie) ten aanzien van de propositionele inhoud is bij directieve 
taalhandelingen een houding van wil, wens, of verlangen; nogmaals ter vergelij­
king: bij representatieve taalhandelingen is dat een houding van 'geloven dat'. 
Deze dimensie wordt uitgedrukt in de oprechtheidsconditie.
1 In de Engelstalige literatuur wordt meestal de term precondition, preparatory condition, of 
preparatory precondition gebruikt. Het Nederlandse equivalent 'voorbereidende voorwaarde' 
wordt gebruikt in Van Eemeren en Koning (1981). In dit onderzoek wordt hiervoor de term 
'preconditie' gebruikt.
2 Deze typologie, te beschouwen als een meer gesystematiseerd voortbouwen op Austins 
taalhandelingstheorie (1962), is niet vrij van kritiek gebleven. Het bespreken van alle 
kritische kanttekeningen ligt buiten het bereik van dit onderzoek. Voor wat betreft directieve 
taalhandelingen worden in de volgende paragrafen wel de nodige nuanceringen aangebracht. 
Verder is een kritische beschouwing te vinden in Levinson (1983: 226 e.v.).
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1.2.1.1 De essentie van een verzoek
De essentie (illocutionary point, illocutionary purpose) of aard van de communi­
catieve intentie wordt uitgedrukt in de essentiële conditie van een taalhandeling, 
één van de geslaagdheidsvoorwaarden van een taalhandeling. Bij directieve 
taalhandelingen luidt de essentiële conditie: U[tterance] counts as an attempt to 
get H[earer] to do A[ct] (Searle, 1969: 66). Hierbij moet opgemerkt worden dat 
deze essentiële conditie van een andere orde is dan de overige geslaagdheidsvoor- 
waarden, doordat aan de essentiële conditie voldaan wordt (dit resultaat bereikt 
wordt) indien aan de overige voorwaarden is voldaan.1 De essentiële conditie 
heeft dus de status van 'sufficient condition, indien voldaan wordt aan de overige 
'necessary conditions'. Dit lijkt althans de noodzakelijke interpretatie van Searles 
uiteenzetting:
“In order to give an analysis o f the illocutionary act [...] I  shall ask what conditi­
ons are necessary and sufficient for the act [...] to have been successfully and non- 
defectively performed in the utterance of a given sentence. [...] by stating these 
conditions as a set o f propositions such that the conjunction of the members o f the 
set entails the proposition that a speaker made a successful and non-defective [act]. 
[...] Thus each condition will be a necessary condition [...], and taken collectively 
the set of conditions will be a sufficient condition for such a performance” (1969: 
54).
In de categorie van directieve taalhandelingen kan een tweedeling gemaakt 
worden in impositieve en niet-impositieve taalhandelingen. Verzoeken en bevelen 
behoren tot de impositieve taalhandelingen, waarvan de essentie als volgt 
omschreven kan worden:
taalhandelingen waarmee de spreker poogt om de hoorder de verplichting op 
zich te laten nemen tot het verrichten van een (toekomstige) handeling, die in 
het belang van de spreker is, en die een bepaalde mate van moeite of inspan­
ning vergt van de hoorder.
Twee elementen uit de hierboven gegeven 'essentie van impositieve taalhandelin­
gen' verdienen een korte toelichting: de 'kosten en baten' dimensie en het commu­
nicatieve doel van het verzoek. Deze toelichting wordt in de volgende twee 
paragrafen gegeven.
1.2.1.2 Hoorder en spreker: kosten en baten
Op de eerste plaats dient opgemerkt te worden dat het kenmerk 'voordeel/belang 
voor spreker en moeite/inspanning voor hoorder', kort aan te duiden met de 
'kosten en baten' dimensie, bepalend is voor het onderscheid tussen impositieve 
directieve taalhandelingen zoals verzoeken, en andere eveneens directieve, maar
1 Over de verhouding tussen de essentiële conditie tot de geslaagdheidsvoorwaarden merkt 
Geis op: “the transactional effect of an act [r(eceiver) commits to do A(ct)] is not itself a 
condition, as in Searle’s speech act structures. Instead, it is the effect that is achieved when 
all other conditions are satisfied” (1995: 68 n.11).
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niet impositieve, taalhandelingen, zoals adviezen, suggesties en uitnodigingen (zie 
bijv. Green, 1975; Ervin-Tripp, 1976; Ervin-Tripp, Guo & Lampert, 1990; Brown 
& Levinson, 1978, 1987; Springorum, 1982; Blum-Kulka e.a, 1989a: 11-12; 
Haverkate, 1979: 32; 1984: 18-19, 107; Trosborg, 1995: 188-189; Geis, 1995: 
112-113; Koike, 1996: 260).1 Adviezen en uitnodigingen zijn in het algemeen 
taalhandelingen waarmee een primair belang of voordeel van de hoorder gemoeid 
is. Bij suggesties is dat wat minder duidelijk, maar evenmin is er bij suggesties 
primair sprake van een voordeel voor de spreker en moeite of inspanning voor de 
hoorder. Het kenmerk 'voordeel/belang voor spreker en moeite/inspanning voor 
hoorder' is eveneens een belangrijke factor bij het analyseren van het verschijnsel 
beleefdheid (zie 2.2.1).
1.2.1.3 Het communicatieve doel: de hoorder verplicht zich to t...
Het tweede element dat uit de beschrijving gelicht wordt is "... an attempt to get 
the hearer to ...” in de essentiële conditie van directieve taalhandelingen, dat 
opgenomen is in de hier gebruikte beschrijving van de essentiële conditie van 
impositieve taalhandelingen in de vorm: “... poogt om de hoorder de verplichting 
op zich te laten nemen tot ...” Dit is een cruciaal element in de essentiële conditie 
van impositieve taalhandelingen, omdat het de basis vormt voor het verdere 
betoog over de begrenzing van taalhandelingen, de indirectheid van taalhandelin­
gen, over de 'impositieve kracht' van een taaluiting en de analyse van beleefd- 
heidsstrategieën. Als vertaling of 'interpretatie' van 'an attempt to get the hearer 
to ...' is gekozen voor 'poogt om de hoorder de verplichting op zich te laten 
nemen tot ...' In onze visie is het communicatieve doel van een verzoek het feit 
dat de hoorder de verplichting op zich neemt om de gevraagde handeling te 
verrichten. In sommige gevallen zal het de bedoeling zijn dat de handeling 
onmiddellijk wordt uitgevoerd, in andere gevallen kan een handeling beoogd 
worden die in een later stadium wordt uitgevoerd. Het door de hoorder op zich 
nemen van een verplichting wordt dus beschouwd als het onmiddellijke commu­
nicatieve doel van een impositieve taalhandeling. Dit doel zal hierna ook het 
'transactionele doel' genoemd worden, dat onderscheiden zal worden van het 
'interactionele doel' waarmee het doel aangegeven wordt dat de spreker heeft met 
betrekking tot de houding die hij wil overbrengen bij het realiseren van het 
transactionele doel. Het interactionele doel heeft betrekking op het interpersoonlij­
ke effect van de wijze waarop een spreker het verzoek formuleert. Hierop wordt 
verder ingegaan bij het bespreken van het verschijnsel beleefdheid bij het 
formuleren van een verzoekuiting.
De mate van verplichting: bevel en verzoek
1 Searle spreekt zelfs van een geslaagdheidsvoorwaarde bij het bespreken van de zesde 
dimensie waarop taalhandelingen van elkaar kunnen verschillen: “differences in the way the
utterance relates to the interests of the speaker and hearer [...] This feature is another type 
of preparatory condition [...]” (1976: 5).
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Het belang van de hierboven beschreven visie op het communicatieve doel van 
een verzoek schuilt in de gradaties die mogelijk zijn bij het 'pogen' en bij de 
verplichting die wordt opgelegd. Zo'n poging kan bescheiden of zwak zijn, zoals 
bij een suggestie of een advies, of heel sterk zoals bij een bevel of wanneer een 
spreker 'erop staat dat ...' de hoorder een handeling uitvoert.1 De intensiteit 
waarmee gepoogd wordt het intentionele gedrag van de hoorder te beïnvloeden is 
dus, naast de kosten en baten dimensie die hierboven genoemd is, een factor 
waarmee, binnen de categorie van directieve taalhandelingen, verschillende 
taalhandelingen van elkaar onderscheiden zouden kunnen worden. Zo hebben we 
in 1.2.1.2 al een tweedeling gemaakt tussen impositieve en niet-impositieve direc- 
tieve taalhandelingen. Maar het is de vraag of het idee van nominale categorieën 
te handhaven is wanneer binnen de groep van impositieve taalhandelingen 
verschillende taalhandelingen van elkaar worden onderscheiden op basis van 
graduele variaties.
Zo kan aangevoerd worden dat bij een bevel in vergelijking met een verzoek het 
pogen van de spreker, en het beïnvloeden van de hoorder, intensiever is en dat de 
mate van verplichting die wordt opgelegd aan de hoorder hoger is. Ook wordt er 
door verschillende auteurs op gewezen dat het onderscheid tussen een bevel en 
een verzoek bepaald wordt door de factor macht of autoriteit. Wanneer de spreker 
macht of autoriteit heeft over de hoorder (of pretendeert deze te hebben), kan hij 
een bevel uiten (of een verzoek, indien hij zijn autoriteit niet wil manifesteren); 
wanneer dit niet het geval is, is een bevel ongepast en moet een taaluiting 
gebruikt worden waaraan een verzoekkracht wordt toegekend. (Searle, 1969: 66; 
Haverkate, 1979, 1984, 1994; Leech, 1983: 126; Trosborg, 1995: 191). Haverkate 
(1979: 83, 1994: 151) merkt op dat op basis van sociaal-psychologische factoren 
een strikte scheidslijn getrokken kan worden tussen een verzoek en een bevel, en 
tussen uitingen die de vorm hebben van een bevel (bijvoorbeeld een imperatief) 
en daarom als zodanig geïnterpreteerd worden, en uitingen die de kracht van een 
bevel hebben zonder de vorm van een bevel te hebben. De conclusie dat uitingen 
die de vorm van een bevel hebben ook als zodanig geïnterpreteerd zullen worden 
lijkt voorbarig, want ook een uiting in de vorm van een bevel, bijvoorbeeld een 
imperatief, zou de kracht van een verzoek of een uitnodiging kunnen hebben (zie 
de verschillende illocutieve strekkingen van voorbeeldzinnen (3a-d) in 1.3.2). Ook 
Haverkate zelf suggereert dat de grenzen vaag zijn: 'doe het licht uit, wil je?' is 
een verzoek, terwijl 'vooruit, doe het licht uit' een bevel is (1994: 167). Daarnaast 
is de intonatie waarmee een taaluiting gerealiseerd wordt een andere factor die 
een rol kan spelen bij het onderscheid tussen een bevel en een verzoek.
Een andere invalshoek om verzoeken van bevelen te onderscheiden zou kunnen 
zijn dat bij een verzoek rekening gehouden wordt met de preconditie 'bereidheid
1 Searle formuleerde deze gedachte in zijn vierde dimensie waarop taalhandelingen van elkaar 
kunnen verschillen: “(4) differences in the force or strength with which the illocutionary 
point is presented” (1976: 5).
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van de hoorder om het verzoek in te willigen' en bij een bevel hier geen rekening 
mee wordt gehouden.1 Ook dit is echter geen criterium op grond waarvan een 
concrete taaluiting geduid kan worden als bevel of als verzoek: in 'zou je mij 
even willen helpen' wordt expliciet naar deze preconditie verwezen, maar het feit 
dat dat in 'ik wil dat je me even helpt' of 'ga zitten' niet gebeurt, geeft deze laatste 
twee uitingen natuurlijk nog niet de status van een bevel. Vanuit het perspectief 
dat de intensiteit waarmee een spreker een hoorder zover wil krijgen dat hij een 
bepaalde handeling uitvoert, gradueel kan variëren, en vanuit het idee dat de mate 
van impositie op de hoorder eveneens graduele verschillen kan vertonen -  van 
'verplicht zijn', tot 'zich meer of minder gebonden achten' -  wordt er in deze 
studie geen strikt onderscheid geclaimd tussen een bevel en een verzoek. Dit 
onderscheid moet niet zozeer gezocht worden in verschillen tussen de illocutieve 
strekking van een bevel respectievelijk van een verzoek, maar is veeleer gelegen 
in een verschil in de illocutieve kracht tussen een bevel en een verzoek. Hoewel 
ook Leech de graduele aard van de illocutieve kracht benadrukt (its indetermina­
cy and scalar variability, 1983: 175), maakt hij in een semantische analyse van 
enkele illocutieve werkwoorden binnen de groep van directives een onderscheid 
tussen tell, command, order, demand aan de ene kant, en ask, request, beg aan de 
andere kant. Deze twee groepen verschillen van elkaar op twee punten: een bevel 
(de eerste groep) is gemarkeerd als 'unconditional' hetgeen betekent dat de 
spreker ervan uitgaat dat de hoorder 'zonder meer' gevolg geeft aan het bevel, 
terwijl een verzoek (de tweede groep) gemarkeerd is als ' conditional, waarmee 
aangegeven wordt dat de spreker (wil voordoen dat hij) ervan uitgaat dat inwilli­
ging afhankelijk is van het feit of de hoorder het eens is met het gevraagde (in 
feite wordt hier Levinsons visie opnieuw geformuleerd). De tweede dimensie 
waarop bevel-werkwoorden verschillen van verzoek-werkwoorden is de houding 
van de spreker bij het gebruik van deze werkwoorden (in feite nuanceert Leech 
hier de oprechtheidsconditie van impositieve directieve taalhandelingen): bij 
werkwoorden die een bevel uitdrukken is de houding ' intention that h[earer] do X  
[act] , terwijl bij de verzoek-werkwoorden de houding is: 'wish that h[earer] do 
X  (1983: 217, 219).2
1 Dit wordt gesuggereerd door Levinson: “[...] questionings of the F[elicity] C[ondition] [die 
van de bereidheid van de hoorder] that distinguishes requests from orders or demands, 
namely that the speaker believes that the addressee might not mind doing the act reque­
sted" (1983: 272).
2 Leech' s positie ten aanzien van pragmatiek en semantiek wordt hier geïllustreerd; zelf zegt 
hij hierover (naar aanleiding van de hiervoor geïllustreerde semantische analyse van illocu­
tieve werkwoorden: “Whereas in pragmatic reality the conditionality factor’ is a scale of 
how much choice is allowed to h[earer], in illocutionary semantics it is a simple yes or no ’ 
choice between using one lexical item rather than another. In the set of conditional direc­
tives, however, there are some verbs (beg, plead, implore) which presuppose that speaker] 
is in a disadvantageous relation to h[earer], and therefore imply a greater choice on 
h[earer] ’s part” (1983: 219).
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Wat betreft het onderscheid tussen een bevel en een verzoek geven wij de 
voorkeur aan een visie die aansluit bij het onderscheid dat Springorum (1982) 
maakt vanuit het perspectief van de presentatie van directieve taalhandelingen in 
een proces van interactie. Vanuit dit perspectief komt Springorum tot een 
typologie van directieve taalhandelingen waarin het perspectief van de belangen 
van de hoorder, het perspectief van de morele of juridische verplichting van de 
hoorder en het perspectief van de belangen van de spreker respectievelijk met de 
operationele termen 'advies', 'bevel' en 'verzoek' worden aangeduid. Springorum 
benadrukt daarbij dat een bepaalde directief in één van de genoemde perspectie­
ven “geplaatst kan worden”, maar dat
“het niet uitgesloten [is] dat een bepaalde directief [...] in meerdere perspectieven 
tegelijk geplaatst wordt, noch dat het de facto onduidelijk is in welk perspectief de 
directief geplaatst wordt” (1982: 43).
Het hierboven beschreven onderscheid dat Leech maakt met betrekking tot 
bevelen en verzoeken (met het 'onvoorwaardelijke' karakter van bevelen en het 
'voorwaardelijke' karakter van verzoeken), wordt door Springorum genuanceerder 
gepresenteerd, door dit criterium ook van toepassing te achten binnen de groep 
van bevelen. Hij onderscheidt “bevelen die de spreker fundeert in macht en 
autoriteit en die hij om die reden voor nadere discussie ontoegankelijk verklaart” 
van “bevelen [die] wel voor nadere discussie toegankelijk worden geacht [...]”, 
bijvoorbeeld spelregels, huisregels, of bevelen die gefundeerd worden in ethische 
of morele overwegingen, of in normatieve gedragsregels (1982: 46-47). Het 
element van verplichting dat in deze paragraaf aan de orde was, wordt in 1.2.2.3 
in verband gebracht met één van de geslaagdheidsvoorwaarden van verzoeken, 
namelijk de redelijkheidsvoorwaarde.
1.2.1.4 Illocutieve strekking en illocutieve kracht
Het onderscheid tussen illocutieve strekking en illocutieve kracht wordt niet altijd 
consequent gehanteerd. Met de term illocutieve strekking van een taaluiting wordt 
bedoeld wat in de engelstalige literatuur met illocutionary point (Searle, 1969) of 
illocutionary purpose (Searle, 1976), maar ook wel met illocutionary force wordt 
aangeduid: het verwijst naar de essentie van een taalhandeling, zoals die hierbo­
ven beschreven werd voor directieve taalhandelingen en voor impositieve 
directieve taalhandelingen. Als belangrijkste dimensies werden daarbij genoemd: 
het doel van de spreker, de correspondentierichting (de direction of fit) tussen 
woorden en wereld, de psychologische houding van de spreker ten aanzien van 
wat in de propositie wordt uitgedrukt, en in wiens belang de in de propositie 
uitgedrukte handeling is (de kosten en baten dimensie). Met de illocutieve 
strekking van een taalhandeling wordt dus de essentie ervan aangeduid. Deze 
illocutieve strekking moet beschouwd worden als één van de elementen waarmee 
de illocutieve kracht tot stand komt. Deze illocutieve kracht is het resultaat van 
een combinatie van elementen, waarvan (volgens Searle) de illocutieve strekking 
het belangrijkste element is (1976: 3). Als elementen die de illocutieve kracht van 
een verzoek bepalen moet, naast de illocutieve strekking, gedacht worden aan de
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intensiteit waarmee het verzoek gerealiseerd wordt (waarbij ook intonatie een rol 
speelt) en de mate van impositie of verplichting voor de hoorder die, door de 
(directe of indirecte) strategie waarmee het verzoek geformuleerd wordt, geïmpli­
ceerd wordt, maar ook aan sociaal-culturele factoren zoals de machtsverhouding 
tussen spreker en hoorder. Dit soort elementen worden wel 'indicatoren van de 
illocutieve kracht' genoemd (IFID: illocutionary force indicating device). De term 
'kracht' (force) wordt echter ook gebruikt om een verzoek te onderscheiden van 
bijvoorbeeld een belofte, een bewering, etc., dus om de essentie van een taalhan­
deling of de illocutieve strekking ervan aan te duiden. De indruk dat de illocutie- 
ve strekking van dezelfde orde is als de illocutieve kracht moet echter vermeden 
worden. De illocutieve strekking heeft betrekking op categorieën, terwijl 'kracht' 
als een continuüm beschouwd moet worden, en betrekking heeft op de wijze 
waarop één illocutieve strekking gerealiseerd wordt.1
Samenvattend merken we op dat naar aanleiding van de discussie over de 
verhouding tussen een bevel en een verzoek, en over de verhouding tussen 
illocutieve strekking en illocutieve kracht, in dit onderzoek de volgende invals­
hoek gekozen wordt: een verzoek en een bevel worden beschouwd als taalhande­
lingen met eenzelfde illocutieve strekking, maar met een verschillende illocutieve 
kracht. Het verschil in illocutieve kracht komt vooral tot stand door de hogere 
mate van verplichting die aan de hoorder wordt opgelegd in vergelijking met een 
verzoek. De mate van verplichting is (in omgekeerde zin) te beschouwen als de 
'degree of optionality die aan de hoorder gegund wordt. En hiermee hangt de 
psychologische houding van de spreker nauw samen: naarmate de verplichting die 
wordt opgelegd hoger is, is de houding van de spreker meer te karakteriseren als 
'ervan uitgaan dat de hoorder zonder meer aan het verzoek zal voldoen' in plaats 
van 'ervan uitgaan dat het verzoek slechts ingewilligd zal worden indien de 
hoorder het daarmee eens is'. Deze houding van de spreker in relatie tot de 
hoorder wordt door diverse factoren bepaald, waarvan de autoriteitsrelatie tussen 
beiden een belangrijke rol speelt bij de productie en interpretatie van een taalui­
ting als bevel of als verzoek.
1 Leech bijvoorbeeld, duidt de illocutieve strekking consequent aan met 'illocutionary force' 
en de illocutieve kracht met 'rhetorical force': “Thus the meaning of an utterance, in this 
sense, [what act [...] was it a goal of the speaker to perform in producing the utterance] 
can be called its illocutionary force. [...] it is therefore necessary to distinguish between 
[...] the illocutionary force of an utterance and its rhetorical force -  ie the meaning it 
conveys regarding speaker] ’s adherence to rhetorical principles (e.g. how far S is being 
truthful, polite, [...])” (1983: 14,15,17). Het niet eenduidige gebruik van de termen 'illocuti­
onary force' en 'illocutieve strekking' brengt Haverkate (1979: 10 e.v., 1984: 45-46) ertoe 
om een illocutionary act (met één illocutieve strekking) te onderscheiden van de allocutio- 
nary act, waarbij allocutionary devices door een spreker gekozen worden als strategische 
beslissingen om een bepaalde vorm te kiezen voor het verwoorden van de onderliggende 
illocutieve strekking. In dit onderzoek komt de term 'illocutieve kracht' overeen met Haver- 
kates term allocution, en zijn de 'indicatoren van de illocutieve kracht' de 'allocutionary 
devices in Haverkates terminologie (1979, 1984).
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1.2.2 Geslaagdheidsvoorwaarden: voorwaarden voor de essentiële conditie 
In 1.2.1.1 werd uiteengezet dat de essentiële conditie, als 'voldoende voorwaarde' 
van een andere orde is dan de overige 'noodzakelijke' voorwaarden. Als noodza­
kelijke voorwaarden werden genoemd: de propositionele conditie, de oprecht- 
heidsconditie, en voorbereidende voorwaarden of precondities. Deze voorwaarden 
worden in de volgende paragrafen besproken.
1.2.2.1 De inhoud van het verzoek: propositionele conditie 
In de propositional content conditie wordt gesteld aan welke voorwaarden de 
inhoud van het verzoek moet voldoen. Ongeacht de wijze waarop een verzoek 
wordt geformuleerd, -  'verzet je auto', 'ik wil dat je je auto verzet', 'kun je je auto 
even verzetten?', etc. -  wordt in een verzoek verwezen naar een handeling in de 
toekomst: het verzetten van een auto. Het kan de onmiddellijke toekomst betref­
fen of een later moment in de toekomst. Als voorwaarde waaraan het werkwoord 
waarmee de handeling wordt aangeduid moet voldoen, kan het kenmerk [+contro- 
le] genoemd worden, dat aangeeft dat de handeling onder de controle van mensen 
valt (Haverkate, 1979: 44). Naast de tijdsdimensie (toekomstige handeling) is er 
een tweede restrictie: naar de beoogde uitvoerder van de handeling wordt 
verwezen via de tweede persoon, met andere woorden, de hoorder(s) is/zijn de 
beoogde uitvoerder(s). Deze kenmerken van de propositionele conditie zijn van 
cruciaal belang voor een indeling van impositieve taalhandelingen naar de mate 
van indirectheid van de taalhandeling, in het model dat Haverkate hiervoor biedt 
(1979: 101 e.v, 1994: 153 e.v.).
Hierboven werd als onderdeel van de propositionele conditie genoemd dat 
verwezen wordt naar een toekomstige handeling. Hiermee wordt bedoeld dat de 
spreker een toekomstige handeling voor ogen heeft en dat het voor de hoorder 
duidelijk is dat hij daarnaar verwijst. Dit betekent niet per se dat het toekomstige 
karakter letterlijk wordt verwoord:
(1) a. Ik wil dat je je auto wegzet. Quiero que apartes tu coche
b. Zou je je auto kunnen wegzetten? ¿Podrias apartar tu coche?
(2) a. Heb je je auto weggezet? ¿Has apartado tu coche?
b. Ik zag datje auto in de weg stond. Vi que tu coche estaba de por medio.
Het verschil tussen de uitingen (1) en (2) is gelegen in het feit dat in (1) een 
handeling in de toekomst genoemd wordt, en in (2) niet. Toch kunnen alle vier de 
taaluitingen 'geldig zijn' als verzoek, met een identieke propositionele inhoud, 
maar verwoord met een verschillende illocutieve kracht. In de taaluitingen (1a - 
2b) is er sprake van een toenemende indirectheid, en zal de hoorder in toenemen­
de mate de bedoelde betekenis moeten afleiden uit de taaluiting zelf in combinatie 
met de situationele context waarin de uiting gerealiseerd wordt. Een mogelijke 
reactie op alle vier de uitingen is dan ook: 'ok, een ogenblikje, ik zet hem even 
weg.' Dit toont naar ons idee aan dat ook in (2), weliswaar impliciet, aan een 
toekomstige handeling gerefereerd kan worden. Maar (2a) kan ook bedoeld zijn 
als vraag om informatie en (2b) als een bewering zonder meer, een constatering.
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Indien de beide uitingen (2) bedoeld zijn als verzoek aan de hoorder om de auto 
weg te zetten, wordt zo'n verzoek een hint genoemd (zie bijvoorbeeld Weizman, 
1989). Wanneer we ons beperken tot een nadere analyse van (2a), kan de vraag 
rijzen hoe de illocutieve strekking, van het verzoek of van de informatieve vraag 
zonder verzoekkracht, tot stand komt. Eerst wordt kort ingegaan op Haverkates 
visie hierop, en vervolgens zal deze visie genuanceerd worden. De consequentie 
van Haverkates visie is dat hij een aparte geslaagdheidsvoorwaarde voor verzoe­
ken postuleert: de obviousness conditie, die later overgenomen werd door 
Trosborg (1995: 195-196); dat is naar ons idee een overbodige voorwaarde, 
indien vastgehouden wordt aan het idee dat in een verzoek aan een toekomstige 
handeling gerefereerd wordt. Op dit probleem wordt hierna kort ingegaan.
De hierboven geschetste visie dat er in een verzoek naar een toekomstige 
handeling verwezen wordt, ook al staat dat er niet letterlijk, wijkt af van Haverka- 
tes visie (1979: 143-147., 1984: 34-35, 1994: 173 e.v.), overgenomen door 
Trosborg (1995), die stelt dat in uitingen van het type (2a) niet naar een toekom­
stige handeling verwezen wordt, maar naar een handeling in het verleden, het 
weggezet hebben van de auto.1 Dat is voor Haverkate aanleiding om het element 
'toekomstige handeling' in de propositionele voorwaarde te vervangen door of aan 
te vullen met 'door spreker niet-geverifieerde handeling', omdat een spreker nu 
eenmaal niet een geslaagd verzoek kan doen om een handeling te verrichten 
waarvan hij weet dat die al plaatsgevonden heeft, of waarvan het gewenste 
resultaat al bereikt is. Wanneer de spreker dat niet weet, kan een geslaagd 
verzoek gerealiseerd worden, terwijl naar een handeling in het verleden verwezen 
wordt. Het niet-geverifieerd zijn van de gevraagde handeling zou dus een meer 
algemene voorwaarde zijn, en automatisch die uitingen omvatten waarmee naar 
een toekomstige handeling verwezen wordt; een toekomstige handeling is immers 
per definitie niet geverifieerd.
Indien, zo redeneert Haverkate, een uiting als 'heb je je auto al weggezet?' 
bevestigend beantwoord wordt, vervalt voor de spreker het motief om een 
verzoek te doen om de auto weg te zetten; zo'n verzoek zou immers misplaatst en 
'niet geslaagd' zijn. In dat geval moet de uiting geduid worden als een vraag om 
informatie en niet als verzoek. En omgekeerd zou gelden dat, indien de vraag 
ontkennend beantwoord wordt, aan de taaluiting de illocutieve strekking van een 
verzoek toegekend moet worden. Deze twee situaties corresponderen met [1] en
[2] in tabel 1.1. Hiermee wordt gesuggereerd dat de illocutieve strekking pas 
achteraf, na en afhankelijk van een bevestigend dan wel ontkennend antwoord, 
vast komt te staan. Deze conclusie is naar ons idee niet voldoende genuanceerd.
1 De bedoeling van Searle bij het beschrijven van de propositionele voorwaarde en de toe­
komstige handeling daarin, lijkt in overeenstemming met onze opvatting over de betekenis 
van 'verwijzen': “the utterance of [a promise] predicates some future act A of the speaker 
[...]” (1969: 63) en wat betreft verzoeken: “S predicates a future act A of H .” (1975: 71).
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Op de eerste plaats geeft een ontkennend dan wel bevestigend antwoord op 
zichzelf nog geen volledig uitsluitsel over hoe de uiting geïnterpreteerd wordt (als 
informatieve vraag, of als een verzoek), en op de tweede plaats is een dergelijke 
conclusie slechts gerechtvaardigd onder bepaalde voorwaarden, namelijk indien de 
spreker niet weet of de gewenste situatie al bereikt is (het weggezet zijn van de 
auto). Maar ook als de spreker weet dat de auto niet weggezet is, kan deze 
taaluiting gebruikt worden als hint om de auto weg te zetten. In zo'n situatie heeft 
de spreker de illocutieve strekking van de uiting (die van een verzoek) al bepaald 
vóór het moment waarop hij de uiting doet, en wordt deze bedoeling dus niet 
achteraf bepaald.
In tabel 1.1 worden twee situaties onderscheiden: de spreker weet niet of de auto 
weggezet is ([1] - [4]) en de spreker weet dat de auto niet weggezet is ([5], [6]). 
Situaties [1] en [2] zijn die waarop Haverkates redenering betrekking heeft: de 
illocutieve strekking van de uiting is, vanuit het perspectief van de spreker gezien, 
ambigu, en het zijn de feitelijke situatie, en het corresponderende antwoord van 
de hoorder, die bepalen of de hoorder [1] aan de uiting de illocutieve strekking 
van een informatieve vraag toekent, dan wel [2] er een verzoekkracht aan toekent.
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Tabel 1.1 Illocutieve strekking van een hint: spreker- en hoorder-perspectief, met 
betrekking tot uiting (2a): 'Heb je je auto weggezet?'
voorkennis S I.S. feitelijke
situatie
reaktie H H > [I.S ]
AW Ja, ... I [1]
S weet niet I of V niet AW Nee + toezegging V [2]
of AW AW Ja, [+ irritatie over 
schijnbaar 'verzoek']
V [3]
niet AW Nee, nog niet I [4]
S weet dat 
niet AW
V niet AW Nee, nog niet I [5]




AW = Auto is weggezet
I.S. = Illocutieve strekking van de spreker
H > [I.S.] = Interpretatie van H wat betreft de illocutieve strekking van de spreker
I = Informatieve vraag
V = Verzoek
toezegging = toezegging waarmee H aangeeft dat hij de auto zal wegzetten
Maar een bevestigend antwoord sluit niet uit dat de hoorder de uiting van de 
spreker wel degelijk als verzoek heeft opgevat [3]; te denken valt aan een op 
geïrriteerde toon uitgesproken bevestiging als 'ja, dat heb ik al gedaan, een uur 
geleden al!', waarin de irritatie veroorzaakt kan zijn door het feit dat S ten 
onrechte een verzoek gedaan zou hebben. S kan op zijn beurt gebruik maken van 
het ambigue karakter van zijn oorspronkelijke vraag, door H te kennen te geven 
dat hij 'slechts' een informatieve vraag stelde. En een ontkennend antwoord van H 
sluit niet uit dat hij de uiting van S als vraag om informatie heeft opgevat [4]; in 
dit geval zal S alsnog een uiting moeten realiseren waarin de verzoekkracht 
minder ambigu verwoord wordt. In [5] en [6] wordt geïllustreerd dat S met uiting 
(2a) bij voorbaat al de intentie heeft om een verzoek te realiseren (een informatie­
ve vraag zou onzinnig zijn, want hij kent het antwoord al). H kan deze uiting 
opvatten als informatieve vraag [5], net als in [4] (H weet immers niet dat S al 
weet dat de auto niet weggezet is), of als verzoek [6], net als in [2].
Hiermee is het ambigue karakter van hints geïllustreerd, waarvan zowel de 
spreker als de hoorder gebruik kunnen maken, en is ook aangegeven dat een 
onderscheid gemaakt moet worden tussen het perspectief van de spreker en dat 
van de hoorder bij het bepalen van de illocutieve strekking van een taaluiting. 
Tenslotte moet vermeld worden dat de ambiguïteit van hints in het algemeen, en 
van (2a) in het bijzonder, verminderd kan worden door subtiele verschillen in de
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taaluiting. Als variant van (2a) kan bijvoorbeeld gezegd worden 'heb je je auto 
(nou) al/(nou) (nog) niet weggezet?', waarbij aan de uiting, al of niet via de 
illocutieve kracht van een vermaning of verwijt, eerder de kracht van impositie 
toegekend zal worden dan de kracht van een vraag om informatie. Al met al blijft 
onze visie overeind dat indien een uiting een verzoekkracht heeft, die er door de 
spreker dan wel door de hoorder aan is toegekend, er aan een toekomstige 
handeling gerefereerd wordt, waarmee het postuleren van een aparte obviousness 
conditie overbodig is. Een mogelijk verband tussen deze conditie en de non­
obviousness conditie wordt kort besproken in I.2.2.3.
1.2.2.2 De houding van de spreker: oprechtheidsconditie
Over de aard van de oprechtheidsconditie is (aan het einde van 1.2.1 en van
1.2.1.3) al opgemerkt dat in deze voorwaarde uitgedrukt wordt wat de psychologi­
sche houding is van de spreker ten aanzien van wat in de propositie wordt 
uitgedrukt. Deze houding wordt bij verzoeken gekenmerkt door de wil, de wens 
of het verlangen dat de handeling waaraan gerefereerd wordt, wordt uitgevoerd. 
De variatie tussen wil, wens en verlangen komt voort uit de al genoemde vierde 
dimensie van Searle (1976: 5), die betrekking heeft op de kracht of intensiteit 
waarmee de illocutieve strekking gepresenteerd wordt. Ook is reeds vermeld (in
1.2.1.3) dat de variatie in intensiteit medebepalend is voor de illocutieve kracht 
van een verzoek of een bevel. Net als het toekomstige karakter van de handeling 
waarnaar verwezen wordt in de propositionele conditie, kan ook naar de houding 
van de spreker expliciet of impliciet verwezen worden. Als voorbeeld van 
expliciete verwijzing, en met verschillende intensiteit gepresenteerde illocutieve 
strekking, dienen de uitingen (3):
(3) a. Ik wil dat je je auto wegzet. Quiero que apartes tu coche.
b. Ik zou liever hebben dat je je auto zou wegzetten. Preferiría que apartaras 
tu coche.
Vooruitlopend op de bespreking van beleefdheidsstrategieën kan naar aanleiding 
van deze uitingen gesteld worden dat het verschil in intensiteit waarmee de 
illocutieve strekking gepresenteerd wordt gevolgen heeft voor de mate van 
beleefdheid -  (3b) lijkt op het eerste gezicht beleefder dan (3a) -; tegelijkertijd 
worden in 3a én in 3b, met de expliciete verwijzing naar de houding van de 
spreker, het belang van de spreker, zijn wil of wens, benadrukt, een element van 
de kosten en baten dimensie, hetgeen ook van invloed zal blijken te zijn bij de 
indeling van verzoekstrategieën (zie 2.2.2).
1.2.2.3 Voorbereidende voorwaarden of precondities
Precondities zijn voorwaarden die niet direct 'bijdragen' aan de totstandkoming 
van de essentiële conditie van een verzoek, maar beschouwd moeten worden als 
algemenere voorwaarden die ten grondslag liggen aan verschillende typen 
taalhandelingen of aan communicatief gedrag in het algemeen, buiten het eigenlij­
ke domein van het verzoek als taalhandeling. Precondities zijn dus niet als 
noodzakelijke voorwaarden specifiek voor een verzoek. De relevantie om
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precondities te onderscheiden in het kader van de geslaagdheidsvoorwaarden van 
verzoeken is gelegen in het feit dat verschillende strategieën om een verzoek te 
produceren in meer of mindere mate steunen op bepaalde precondities, doordat 
eraan gerefereerd wordt in een concrete verzoekuiting. In de volgende paragrafen 
worden achtereenvolgens de mogelijkheidsconditie, de bereidheidsconditie, de 
nonobviousness conditie en de redelijkheidsconditie besproken, en wordt geïllu­
streerd hoe in een bepaalde verzoekuiting aan de betreffende conditie gerefereerd 
kan worden.
Mogelijkheidsconditie
De mogelijkheidsconditie zoals die door Searle geformuleerd werd (ability 
condition, één van de preparatory conditions: H[earer] is able to do A[ct]. 
Speaker] believes H is able to do A.), was tweeledig: (1) de hoorder is in staat 
de gevraagde handeling te verrichten; (2) de spreker veronderstelt dat de hoorder 
in staat is de gevraagde handeling te verrichten. Hiermee gaat Searle voorbij aan 
een verschil dat gemaakt moet worden tussen (1) een voorwaarde die betrekking 
heeft op de extralinguïstische realiteit, namelijk de mogelijkheden, capaciteiten, 
fysieke en mentale vaardigheden, etc. waarover de hoorder moet beschikken om 
de gevraagde handeling uit te voeren, en (2) een voorwaarde die betrekking heeft 
op het realiseren van een taalhandeling, en dus een voorwaarde is die betrekking 
heeft op de interactie tussen spreker en hoorder, en in het bijzonder op de 
veronderstellingen van de spreker bij het plannen en vormgeven van de taaluiting 
waarmee het illocutieve doel van het verzoek verwoord zal worden. Voor deze 
laatste interpretatie wordt hier gekozen, aangezien het element 'spreker veronder­
stelt dat ...' een onmisbaar element is. Met andere woorden, indien de spreker 
veronderstelt dat de hoorder tot een handeling in staat is, maar in werkelijkheid 
de hoorder daar niet toe in staat is, dan doet dit niets af aan de geslaagdheid van 
het verzoek van de spreker. Het feit dat inwilliging van het verzoek niet mogelijk 
zal blijken te zijn is een nieuw probleem dat ontstaat na de geslaagde realisering 
van het verzoek. In dit verband kan een onderscheid gemaakt worden tussen de 
geslaagde realisering van een verzoek en een (wat betreft het beoogde einddoel) 
effectieve realisering van een verzoek.1 In de uitingen (4) wordt op verschillende 
wijze gerefereerd aan de mogelijkheidsconditie:
(4) a. Heb je even tijd om je auto weg te zetten? ¿Tienes tiempo para apartar tu 
coche?
b. Zou je je auto even kunnen wegzetten? ¿Podrias apartar tu coche?
1 Geis kiest voor de interpretatie van de mogelijkheidsconditie waarbij dit een voorwaarde is 
voor een succesvol resultaat van de interactie, dus voor H[eare]r is able to do A[ct]. In zijn 
model, dat sterk steunt op de Conversatieanalyse, spelen de interactiebeurten tussen spreker 
en hoorder en het uiteindelijke resultaat ervan een grotere rol dan in onze opzet. Vandaar 
dat Geis zijn keuze onderbouwt met: “[...] the succes of any negotiation ultimately depends 
on initiator and responder agreement that conditions are satisfied, [...]” (1995: 59).
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c. Zou het mogelijk zijn je auto even weg te zetten? ¿Seria posible apartar tu 
coche?
In tegenstelling tot de in 1.2.2.2 besproken oprechtheidsconditie, die spreker- 
georiënteerd is, is de mogelijkheidsconditie hoorder-georiënteerd. Vooruitlopend 
op het betoog over beleefdheidsstrategieën kan al gesteld worden dat bij het 
refereren aan de oprechtheidsconditie het belang van de spreker meer een centraal 
aandachtspunt is dan in de mogelijkheidsconditie, waar gerefereerd wordt aan het 
rekening houden met de omstandigheden van de hoorder. Het veronderstellen 
door de spreker dat de hoorder in staat is tot de gevraagde handeling wordt in het 
algemeen ook 'met enige reserve' verwoord: in (4a-c) wordt feitelijk gevraagd of 
de betreffende veronderstelling juist is. Dat zo'n vraag om informatie veelal de 
bedoelde betekenis van een verzoek heeft is een eigenschap die gedeeld wordt 
met uitingen waarmee geïnformeerd wordt naar de bereidheid van de hoorder, die 
in de volgende paragraaf aan de orde is.1
Bereidheidsconditie
Hoewel in Searles model de bereidsheidsconditie ontbreekt, wordt deze voorwaar­
de door bijna alle auteurs wel opgenomen, en vaak in één adem genoemd met de 
mogelijkheidsconditie. Net als de mogelijkheidsconditie is de bereidheidsconditie 
een hoorder-georiënteerde preconditie, waarin gesteld wordt dat de spreker 
veronderstelt dat de hoorder bereid is aan het verzoek te voldoen. In 1.2.1.3 is de 
bereidheidsconditie al enigszins ter sprake gekomen, naar aanleiding van het 
onderscheid tussen een bevel en een verzoek, en er werd verwezen naar Leech's 
analyse van verzoek-werkwoorden, die gekenmerkt worden door een 'voorwaarde­
lijk' aspect, namelijk dat de spreker (wil voordoen dat hij) ervan uitgaat dat 
inwilliging afhankelijk is van het feit of de hoorder het eens is met het gevraagde. 
Levinson (1983: 272) formuleert een visie met dezelfde strekking. Een iets 
exactere omschrijving van de bereidheidsconditie zou dus zijn 'de spreker 
veronderstelt dat de hoorder bereid is dan wel verplicht is om aan het verzoek te 
voldoen'. De bereidheid en de mogelijkheid van de hoorder om een handeling uit 
te voeren zijn twee hoorder-georiënteerde voorwaarden die niet altijd los van 
elkaar staan. Zo kan op een verzoek waarin aan de mogelijkheidsvoorwaarde 
gerefereerd wordt -  'kun je me even helpen met mijn huiswerk?' -  gemakkelijk 
gereageerd worden met een antwoord waarin aan de bereidheid van de hoorder 
gerefereerd wordt: 'ja, dat wil ik wel even doen.' Het omgekeerde is, in dit 
voorbeeld althans, eveneens mogelijk. De uitingen (5) zijn voorbeelden waarin 
aan de bereidheid van de hoorder gerefereerd wordt:
(5) a. Wil je je auto even wegzetten? ¿Quieres apartar tu coche?
b. Vind je 't erg om je auto even weg te zetten? ¿Te importa apartar tu coche?
c. Is het veel moeite om je auto even weg te zetten? ¿Te molesta mucho 
apartar tu coche?
1 Op het geconventionaliseerde karakter van dit type verzoeken wordt verder ingegaan in 1.3 
e.v.
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Het vragen naar de mogelijkheid (het in staat zijn) of de bereidheid van de 
hoorder blijkt in vele talen de meest frequent gebruikte strategie te zijn om een 
verzoek te realiseren. Daarop zal verder ingegaan worden bij de bespreking van 
dit type strategieën. Tenslotte dient vermeld te worden dat dit type strategieën 
enorme aandacht heeft gehad van taalkundigen die zich met het verschijnsel van 
indirecte taalhandelingen hebben beziggehouden. De cruciale vraag luidt daarbij 
hoe het proces verloopt waardoor een vraag naar de mogelijkheid of de bereid­
heid van de hoorder geïnterpreteerd wordt als een verzoek. Dat antwoord is hier 
niet te geven, maar een richting waarin het antwoord gevonden zou kunnen 
worden is wel de moeite van het vermelden op deze plaats waard, omdat het 
betrekking heeft op de relatie van deze precondities tot de essentiële conditie. Een 
belangrijk element van de essentiële conditie is het feit dat de hoorder een 
verplichting op zich neemt, en
“the question therefore arises ”, zo vraagt Geis zich af, “as to how exactly this 
commitment gets made. The answer is, I  submit, that among many, i f  not most or 
all, speakers o f American English, it is understood that i f  one person has some 
evident need or desire and some other person makes evident either a willingness or 
an ability to satisfy that need or desire, this latter person is understood to be 
committed in principle to satisfying this need or desire.” (1995: 72-73).
De aanname die vervat ligt in 'de andere persoon wordt verondersteld zich 
verplicht te hebben' noemt Geis het axiom of commitment.
Non-obviousness conditie
Deze preconditie werd door Searle verwoord in “it is not obvious to both 
Speaker] and H[earer] that H will do A[ct] in the normal course of events of his 
own accord” (1969: 66). Enigszins analoog aan de mogelijkheidsconditie -  waar 
het element 'hoorder is in staat tot ...' losgelaten werd ten gunste van 'spreker 
veronderstelt dat hoorder in staat is tot ... -, wordt Searles non-obviousness 
conditie aangepast in de zin dat erin gesteld wordt dat een verzoek slechts dan 
geslaagd gerealiseerd wordt indien 'het voor de spreker niet duidelijk is dat de 
hoorder de gevraagde handeling toch al (uit zichzelf, ook zonder ertoe te worden 
aangezet) zou gaan uitvoeren'. Net als de voorwaarden betreffende het in staat 
zijn en de bereidheid van de hoorder, wordt in de non-obviousness conditie (een 
preconditie) gerefereerd aan een situatie buiten het domein van de eigenlijke 
taalhandeling. Anders dan de mogelijkheidsconditie en de bereidheidsconditie is 
de non-obviousness conditie niet zozeer hoorder-georiënteerd, maar meer geo­
riënteerd op de feitelijke situationele context, de 'loop der gebeurtenissen'.
Bij de bespreking van de propositionele conditie (1.2.2.1) werd de noodzaak van 
de door Haverkate gepostuleerde obviousness conditie verworpen. Aan de 
argumentatie die werd aangevoerd om geen obviousness conditie te claimen kan 
op deze plaats nog een argument worden toegevoegd. Haverkates argument om 
wél een obviousness conditie te claimen, naast de non-obviousness conditie zoals 
die hier besproken werd, luidt:
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“speakers cannot [...] issue an order, make a request, etc., with the intention that 
[...] their hearers bring about a state o f affairs that already exists at coding time” 
(1984: 34).
Dit argument past zonder problemen in de toelichting die Searle zelf geeft bij de 
non-obviousness conditie:
“[...] i f  I  make a request to someone to do something which it is obvious that he is 
already doing or is about to do quite independently of the request, then my request 
is pointless and to that extent defective” (1969: 59).
Indien de bepaling 'that he is already doing or is about to do' zou worden 
voorafgegaan door de toevoeging 'that he has already done or ...', dan is Haver- 
kates argument voor een obviousness conditie al vervat in de argumentatie voor 
de non-obviousness conditie. In uitingen zoals in (6) wordt geïllustreerd hoe aan 
de non-obviousness conditie gerefereerd kan worden bij het realiseren van een 
verzoek (met de restrictie dat in (6c) alleen het Spaanse 'equivalent' illustratief is, 
aangezien in de Nederlandse versie het toestemming vragen het element is dat de 
verzoekkracht activeert):
(6) a. Help je me met m'n huiswerk? ¿Me ayudas con mis deberes?
b. Geef je me een vuurtje? ¿Me das fuego?
c. Mag ik de rekening? / Kan ik afrekenen? ¿Me cobras?
Redelijkheidsconditie
Ook de redelijkheidsconditie (reasonableness) geldt niet alleen voor verzoeken, of 
alleen voor directieve taalhandelingen, maar voor het rationele gedrag van de 
spreker in het algemeen (Haverkate, 1979: 113). Haverkate benadrukt de rol van 
de spreker: “[...] speakers are presumed to be able to motivate their speech acts 
[...]” en stelt dat een spreker redenen moet kunnen geven die aan het realiseren 
van de taalhandeling ten grondslag liggen. Redelijkheid is dan ook, als rationele 
motivatie, te beschouwen als de 'cognitieve tegenhanger' van de oprechtheidscon- 
ditie, waarin het intentionele gedrag van wil, wens, verlangen, etc., wordt 
uitgedrukt. Voor Gordon en Lakoff is de redelijkheidsconditie een preconditie die 
aan de andere geslaagdheidsvoorwaarden gesteld wordt:
“a request is reasonable only i f  the speaker has a reason for wanting it done, [...] 
only i f  the speaker has reason for assuming that the hearer can do it, [...] would be 
willing to do it [and] would not do it otherwise” (1975: 90).
Maar ook kan er in uitingen gezinspeeld worden op redenen die voor de hoorder 
gelden om de handeling die in de propositie wordt uitgedrukt uit te voeren. Searle 
categoriseerde een grote groep uitingen waarmee een indirecte directieve taalhan­
deling wordt verwoord, en één van deze groepen betreft “sentences concerning 
reasons for doing A[ct]” (Searle, 1975: 66; zie 7a-b als voorbeelden, hierna), 
waarin met act niet de taalhandeling bedoeld wordt maar de door de hoorder uit 
te voeren handeling die in de propositie van het verzoek genoemd wordt. Taalui­
tingen met een statement van verplichting, vaak met het modale werkwoord
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'moeten' (7a-c), worden door verschillende auteurs gezien als voorbeelden waarin 
aan de redelijkheidsvoorwaarde gerefereerd wordt (Searle, 1975: 66; Haverkate, 
1979: 120-123; Blum-Kulka e.a, 1989a: 18, 279; Trosborg, 1995; Koike, 1996). 
Trosborg brengt, in navolging van Labov en Fanshel (1977), die social felicity 
conditions in taalhandelingstheorieën poogden in te bouwen, de redelijkheidsvoor- 
waarde en het element van verplichting in verband met de autoriteitsrelatie tussen 
spreker en hoorder: “[...] the requester must believe that the requestee is under 
obligation to carry out the desired act, and that the requester has the right to tell 
him/her to do so .” (1995: 191). Naar ons idee moet ook gewezen worden op de 
verplichting die een onderdeel vormt van de essentie van verzoeken: 'spreker 
poogt de hoorder zover te krijgen dat deze de verplichting op zich neemt ...' Het 
verwijzen naar een verplichting, of het nu een sociale of een morele verplichting 
betreft, dan wel een verplichting die de spreker 'persoonlijk' oplegt aan de 
hoorder, is dan een voor de hand liggende wijze om een verzoek te formuleren. 
Daarnaast worden bepaalde suggesties -  die in dit onderzoek deel zullen uitmaken 
van verzoekstrategieën -  vaak beschouwd als taaluitingen waarin aan een 
redelijkheidsvoorwaarde wordt gerefereerd. Dit is met name te zien in de 
'waarom-niet'-suggesties, waarin gesuggereerd wordt de handeling te verrichten 
als de hoorder geen redenen kan aanvoeren om het niet te doen (7d).
(7) a. You should leave immediately.
b. You had better go now.
c. Je m oetje auto wegzetten Tienes que apartar tu coche.
d. Waarom zet je je auto niet weg? ¿Por qué no apartas tu coche?
1.2.3 Samenvatting
In de voorafgaande paragrafen is een aantal kenmerken van verzoeken besproken; 
sommige kenmerken zijn specifiek voor verzoeken, andere kenmerken gelden 
voor verzoeken, maar ook voor andere taalhandelingen of voor communicatief 
gedrag in het algemeen. In dit verband werd bijvoorbeeld een onderscheid 
gemaakt tussen 'condities' en 'precondities' van verzoeken. Ook werd er geen 
strikte scheidslijn getrokken tussen een verzoek en een bevel, omdat de criteria 
waarmee deze van elkaar onderscheiden worden op een graduele dimensie liggen. 
Hieronder worden de belangrijkste kenmerken opgesomd.
Illocutieve strekking van een verzoek
Met het aanduiden van de illocutieve strekking van een verzoek wordt deze 
taalhandeling onderscheiden van andere taalhandelingen. In Searles typologie is 
een verzoek een directieve taalhandeling. Binnen de groep van directieve taalhan­
delingen is een onderscheid gemaakt tussen niet-impositieve en impositieve 
taalhandelingen. Verzoeken behoren tot de laatste categorie. Met dit laatste 
onderscheid voor ogen is een verzoek omschreven als: taalhandeling waarmee de 
spreker poogt de hoorder de verplichting op zich te laten nemen tot het verrichten 
van een (toekomstige) handeling, die in het belang van de spreker is, en die een
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bepaalde mate van moeite of inspanning vergt van de hoorder. Het overbrengen 
van de illocutieve strekking is het transactionele doel van de spreker. Bij het 
vaststellen van de illocutieve strekking kan het nodig zijn om het perspectief van 
de spreker te onderscheiden van dat van de hoorder. Ambiguïteit en verschillen 
tussen spreker en hoorder bij de interpretatie van een uiting kunnen om strategi­
sche redenen bewust worden 'gecodeerd' in de uiting.
Illocutieve kracht van een verzoek
De combinatie van de illocutieve strekking en de wijze waarop deze strekking 
wordt overgebracht bepalen de illocutieve kracht van een verzoekuiting. De 
intensiteit waarmee de illocutieve strekking gerealiseerd wordt, kan variëren door 
variaties op de 'kosten en baten' dimensie en door de mate van impositie die op 
de hoorder wordt uitgeoefend. De keuzen die de spreker hierbij maakt worden 
bepaald door de wijze waarop hij het transactionele doel van de interactie wil 
bereiken. Deze keuzen worden doelbewust gemaakt: een spreker heeft naast een 
transactioneel doel ook interactionele doelen: hij wil niet alleen een verzoek 
realiseren, maar wil dat ook doen op een wijze die hem het meest gepast en 
effectief lijkt in relatie tot de hoorder die hij 'tegenover zich heeft', met inachtne­
ming van de situatie waarin beiden zich bevinden, en tot de inhoud van het 
verzoek.1 Omdat met het refereren aan condities en precondities van verzoeken 
variaties aangebracht kunnen worden in de illocutieve kracht van het verzoek, is 
dit te beschouwen als een middel voor de spreker om zijn interactionele doelen te 
bereiken.
Essentie van een verzoek
De essentie van een verzoek wordt gerealiseerd -  in Searles terminologie: 'aan de 
essentiële voorwaarde wordt voldaan' -  indien met een verzoekuiting gepoogd 
wordt de hoorder een verplichting op zich te laten nemen om een handeling te 
verrichten. Naarmate de intensiteit waarmee aangedrongen wordt op het verrich­
ten van een handeling hoger is, en naarmate de spreker meer zijn autoriteit 
manifesteert en de hoorder minder vrijheid gunt om onder het verzoek uit te 
komen, des te sterker heeft de uiting de illocutieve kracht van een bevel. Aan de 
essentiële voorwaarde wordt voldaan indien aan de andere, noodzakelijke, 
geslaagdheidsvoorwaarden is voldaan.
Geslaagdheidsvoorwaarden: condities en precondities 
Condities
Propositionele conditie
In de propositie van het verzoek wordt gerefereerd aan een toekomstige hande­
ling; dit refereren kan expliciet zijn, maar ook impliciet, zoals bij hints.
1 Escandell Vidal (1993: 198 e.v.) hanteert het onderscheid tussen objetivos transaccionales 
('transactionele doelen') en objetivos interaccionales ('interactionele doelen') bij haar betoog 
over vraagzinnen, en de bespreking daarbij van semantische en pragmatische verklaringen.
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Oprechtheidsconditie
De houding van de spreker bij het realiseren van een verzoek is te karakteriseren 




De spreker veronderstelt dat de hoorder beschikt over de fysieke of mentale 
vaardigheden die nodig zijn om de handeling waaraan in de propositionele 
conditie gerefereerd wordt te verrichten.
Bereidheidsconditie
De spreker veronderstelt dat de hoorder bereid is aan het verzoek te voldoen. Het 
'negeren' van deze voorwaarde wordt door sommige auteurs gezien als één van de 
kenmerken die een bevel van een verzoek onderscheiden.
Non-obviousness conditie
De spreker veronderstelt dat de hoorder niet uit eigen beweging de handeling 
waaraan in de propositie gerefereerd wordt, al zou gaan verrichten, ook zonder 
daartoe middels het verzoek te zijn aangezet.
Redelijkheidsconditie
De spreker is in staat motieven of redenen aan te voeren die ten grondslag liggen 
aan het verzoek dat gedaan wordt.
In de voorbeelden die gegeven zijn bij de bespreking van de verschillende 
voorwaarden is geïllustreerd hoe in een concrete taaluiting aan deze voorwaarden 
gerefereerd kan worden. Dit zal een belangrijk criterium zijn bij het ordenen van 
de beleefdheidsstrategieën die gebruikt worden om een verzoek te realiseren 
(hoofdstuk 2). Uit deze voorbeelden blijkt ook dat de bedoelde betekenis die een 
spreker in een verzoek tot uiting brengt meestal niet overeenkomt met de letterlij­
ke betekenis van zijn woorden. Discrepanties tussen wat letterlijk gezegd wordt 
en wat bedoeld wordt hebben betrekking op het probleem van indirecte taalhande­
lingen. Hierop wordt in de volgende paragrafen nader ingegaan.
1.3 Indirecte taalhandelingen
1.3.1 Indirectheid en beleefdheid
Er zijn diverse pogingen gedaan om een ordening aan te brengen in de verschil­
lende strategieën die gebruikt kunnen worden om een verzoek te produceren. 
Daarbij wordt zowel bij taalhandelingstheorieën aangesloten als bij beleefdheids- 
theorieën. Ook in het onderhavige onderzoek is dit het geval, omdat in dit 
onderzoek naar het gebruik van verzoekstrategieën is gekozen voor een opzet 
waarin de geproduceerde verzoekuitingen worden opgevat als de gehele monde­
linge reaktie waarmee een verzoek gedaan wordt, naar aanleiding van een
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beschreven situatie. Binnen deze verzoekuitingen als geheel wordt de kern van 
het verzoek onderscheiden van de ondersteunende markeringen van de verzoekui- 
ting. Binnen de kern van de verzoekuiting kan het verzoek als min of meer 
geïsoleerde taalhandeling geanalyseerd worden. Daarmee wordt aangesloten bij de 
theorieën van taalhandelingen. Tegelijkertijd worden beleefdheidsstrategieën 
geanalyseerd, en wordt aangesloten bij beleefdheidstheorieën. Deze beleefdheids- 
strategieën spelen een rol bij de realisering van de taalhandeling zelf, in de kern 
van het verzoek, en worden daarnaast gevonden in de productie van ondersteu­
nende markeringen, buiten de kern van het verzoek maar binnen de verzoekuiting 
als geheel.
Taalhandelingstheorieën en beleefdheidstheorieën raken nauw met elkaar verwe­
ven wanneer bij het bestuderen van het verschijnsel beleefdheid de indirectheid1 
van taalhandelingen betrokken wordt, en wanneer bij pogingen om het verschijn­
sel indirecte taalhandelingen te beschrijven de factor beleefdheid een rol gaat 
spelen. Het bestaan van een samenhang tussen 'indirectheid' en 'beleefdheid' is op 
zichzelf niet problematisch, maar bij pogingen om te beschrijven hoe de realise­
ring van directieve taalhandelingen tot stand kan komen of wanneer een ordening 
of rangorde van verzoekstrategieën wordt vastgesteld, worden de concepten 
indirectheid en beleefdheid op verschillende wijzen gehanteerd; dat bemoeilijkt 
een eenduidige ordening van verzoekstrategieën.
De onduidelijkheid met betrekking tot de relatie tussen indirectheid en beleefd­
heid is terug te voeren op een bekend probleem in taalhandelingstheorieën, 
namelijk het probleem van indirecte taalhandelingen. Er bestaan verschillende 
opvattingen over (a) wat een indirecte taalhandeling is, (b) hoe indirect de manier 
is waarop een taalhandeling gerealiseerd wordt, en (c) hoe indirect een geconven- 
tionaliseerde indirecte taalhandeling is. Deze verschillende opvattingen geven 
aanleiding tot een onduidelijke afbakening van het begrip indirectheid, om niet te 
spreken van een spraakverwarring, die hierna zal worden geïllustreerd, en in 1.3.6 
zal worden samengevat.2 Daarnaast zijn er verschillende meningen over de functie 
die indirectheid vervult bij het realiseren van beleefdheid. Leech suggereert 
bijvoorbeeld dat naarmate een taalhandeling op meer indirecte wijze gerealiseerd 
wordt, het niveau van beleefdheid van de taaluiting hoger is:
“another way of obtaining a scale of politeness is [...] to increase the degree of 
politeness by using a more and more indirect kind of illocution. Indirect illocutions 
tend to be more polite (a) because they increase the degree of optionality, and (b)
1 In het algemeen, en ook in dit onderzoek, wordt de term 'indirectheid' gebruikt. Hoewel 
'indirectheid' en 'directheid' op te vatten zijn als twee kanten van dezelfde medaille, is het 
gebruikelijk geworden om te spreken van het 'probleem van indirecte taalhandelingen'.
2 Niet meer dan een illustratief voorbeeld is de weinig informatieve 'definitie' van Scarcella 
en Brunak (1981: 61): Indirectness. Not making all of the speakers beliefs or desires 
explicit, or the avoidance of ’I ’ and you'.
Een pragmalinguïstisch perspectief op verzoeken 43
because the more indirect an illocution is, the more diminished and tentative its 
force tends to be” (Leech, 1983: 108).
Daarentegen beweert Geis dat er geen lineair verband bestaat tussen het niveau 
van indirectheid en de gerealiseerde beleefdheid:
“it is quite wrong to suppose that indirection in the performance of speech acts 
inevitably leads to greater politeness. There is nothing particularly polite about 
saying 'I need the salt' as a way of requesting the salt, but it is quite indirect” 
(Geis, 1995: 128 n.6).
Uiteraard ligt aan beide geformuleerde posities een argumentatie ten grondslag die 
dat standpunt aannemelijk maakt, maar gezien de verschillende uitkomsten moet 
ook verondersteld worden dat hier verschillende interpretaties van het verschijnsel 
indirectheid geïllustreerd worden. Wanneer gepoogd wordt de concepten indirect- 
heid en beleefdheid te gebruiken als ordeningscriteria voor verzoekstrategieën, is 
het dus van belang duidelijk te maken hoe het verschijnsel indirectheid wordt 
opgevat.
Indirectheid is oorspronkelijk een probleem van de taalhandelingstheorie, terwijl 
de studie van beleefdheidsstrategieën uit recentere ontwikkelingen in de taalkunde 
stamt, en een grote vlucht heeft genomen sinds de publikatie van Brown en 
Levinsons theorieën (1978, 1987). Het 'koppelen' van indirectheid aan beleefdheid 
is een voorbeeld van sense-force mapping en van form-force mapping (Leech, 
1983; Levinson, 1983): het paren van de illocutieve strekking en illocutieve 
kracht van een taaluiting (haar pragmatische betekenis, force) aan haar letterlijke 
betekenis (sense). De wijze waarop deze koppeling tot stand komt is een belang­
rijk aandachtspunt in de pragmatiek. In algemene bewoordingen kan dit probleem 
geformuleerd worden in vragen van het type 'hoe kan iemand (een spreker) meer 
zeggen (bedoelen) dan hij feitelijk zegt?', en 'hoe kan iemand (een aangesprokene) 
meer interpreteren dan er feitelijk gezegd wordt?', of 'hoe ontstaan verschillen 
tussen wat gezegd wordt, wat bedoeld wordt, en wat begrepen wordt?'.1
In de volgende paragrafen wordt eerst kort uiteengezet wat het probleem van 
indirecte taalhandelingen inhoudt, waarna gezocht zal worden naar een relatie 
tussen indirectheid en beleefdheid die in dit onderzoek bruikbaar is om een 
bevredigende ordening van verzoekstrategieën vast te stellen.
1.3.2 Illocutieve strekking en zinsvorm
Het erkennen van het bestaan van indirecte taalhandelingen veronderstelt dat de 
illocutieve strekking van een taaluiting (mede) is ingebouwd in de vorm en de 
letterlijke betekenis van de zin. Dat betekent dat expliciet performatieve taaluitin­
gen als 'ik verzoek je de auto weg te zetten' de illocutieve strekking van een
1 Met 'meer' wordt hier niet gedoeld op bijzondere gevallen zoals metaforen en ironie, noch 
op effecten van intonatie en van nonverbale communicatie.
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verzoek hebben dankzij het expliciet performatieve werkwoord 'verzoeken'. Elke 
andere taaluiting waarin niet een expliciet performatief werkwoord gebruikt 
wordt, heeft de illocutieve strekking van het betreffende zinstype: een imperatief 
heeft de illocutieve strekking van een verzoek of gebod, een vraagzin de illocutie- 
ve strekking van een vraag om informatie, en een bevestigende zin de illocutieve 
strekking van een bewering. Deze drie typen zinnen zouden 'impliciete performa- 
tieven' (Levinson, 1983: 244) genoemd kunnen worden: een imperatief-zin 
impliceert de illocutieve strekking van de expliciete performatief 'ik verzoek je / 
ik gebied je', een vraagzin impliceert de illocutieve strekking van de expliciete 
performatief 'ik stel je de vraag ...' en een bevestigende zin impliceert de explicie­
te performatief 'ik beweer dat ...'. Zodra nu de illocutieve strekking van een 
taaluiting afwijkt van de illocutieve strekking die direct geassocieerd is met het 
zinstype, is er sprake van een indirecte taalhandeling. Deze benadering is bijvoor­
beeld te vinden bij Davison (1975). Wanneer we de beschouwing beperken tot 
directieve taalhandelingen, zou gesteld kunnen worden dat (8a-b) voorbeelden van 
directe taalhandelingen, en (9a-g) voorbeelden van indirecte taalhandelingen, i.c. 
verzoeken, zijn:1
(8) a. Ik verzoekje de auto weg te zetten
b. Z etje auto weg.
(9) a. Ik wil dat je je auto wegzet.
b. Je m oetje auto wegzetten.
c. Wil je je auto wegzetten?
d. Is het veel moeite om je auto weg te zetten?
e. Waarom zet je je auto niet even weg?
f. Zet je je auto even weg?
g. Ik vraag je of je je auto kunt wegzetten.
De directheid van (8a-b) is gelegen in het feit dat respectievelijk een expliciet 
performatief werkwoord en een imperatief gebruikt worden. De indirectheid van 
de taaluitingen (9a-g) is gelegen in het feit dat de daadwerkelijk gerealiseerde 
taalhandeling (een verzoek) een andere is dan die welke in eerste instantie 
gesuggereerd wordt door de zinsvorm. In (9a-b) is dat een bewering en in (9c-f) 
wordt via een impliciete performatief een vraag gesteld (die de expliciete perfor- 
matief 'ik vraag je ...' veronderstelt), terwijl in (9g) een expliciet performatief 
werkwoord gebruikt wordt dat een illocutieve strekking heeft (een vraag om 
informatie) die verschilt van de bedoelde illocutieve strekking (een verzoek).
Het is niet moeilijk om de lijst van taaluitingen in (9) verder uit te breiden, en de 
enorme diversiteit van taaluitingen die sprekers laten zien om bijvoorbeeld een
1 Ook bij performatieve taaluitingen bestaat er geen consensus over het directe karakter ervan. 
Bach en Harnisch bijvoorbeeld stellen dat performatieven een bijzonder geval van indirecte 
taalhandelingen zijn, en dat het bijzondere karakter ervan gelegen is in het feit dat “the 
direct statement explicitly specifies which type of act [...] is being performed indirectly” 
(1992: 103).
Een pragmalinguïstisch perspectief op verzoeken 45
verzoek te produceren maakt het moeilijk om zonder meer vol te houden dat er 
een enkelvoudige relatie tussen vorm en illocutieve strekking bestaat, want de 
illocutieve strekking die mensen in het concrete taalgebruik realiseren via 
taaluitingen, is geenszins beperkt tot de illocutieve strekking die in de zinsvorm 
ligt opgesloten. Integendeel, volgens de hierboven weergegeven opvatting is 
verreweg het meest veelvuldige gebruik van taaluitingen indirect, en een directe 
taaluiting is eerder uitzondering dan regel. De gedachte dat er een directe paring 
van zinsvorm aan de illocutieve strekking bestaat, wordt daarnaast tegengesproken 
door het feit dat met een imperatief-vorm niet altijd de illocutieve strekking van 
een gebod of verzoek gepaard gaat, zoals in de voorbeelden van (10) wordt 
geïllustreerd:
(10) a. Kom binnen, ga zitten (uitnodiging)
b. Neem een pilsje (aanbod)
c. Pas op, 't is glad (waarschuwing)
d. Amuseer je! (toewensen)
Geconcludeerd moet worden dat verschillende zinsvormen één illocutieve 
strekking kunnen impliceren, zoals in (8) en (9) geïllustreerd wordt, en dat via 
één zinsvorm, zoals in (10), verschillende illocutieve strekkingen gerealiseerd 
kunnen worden. Er is dus geenszins sprake van een één-op-één relatie maar juist 
van een veel-op-veel relatie tussen zinsvorm en illocutieve strekking.
In theorieën over indirecte taalhandelingen staat de vraag centraal welke regels of 
principes ervoor zorgen dat een taaluiting behalve (of in plaats van) de letterlijke 
illocutieve strekking die ligt opgesloten in de zinsvorm, een indirecte 'afgeleide' 
illocutieve strekking heeft. Hierna worden twee soorten theorieën onderscheiden 
(idioom-theorieën en inferentie-theorieën) waarin gepoogd is om antwoorden te 
formuleren op deze vraag.
1.3.3 Een idiomatische benadering van indirecte taalhandelingen 
In de eerste soort theorieën is er sprake van een idiomatische benadering van 
indirecte taalhandelingen (bijv. Sadock, 1974, 1975; Green, 1975). Volgens deze 
theorieën is er in de taaluitingen (11) slechts sprake van een schijnbare indirect- 
heid, omdat het standaard-idiomatische uitdrukkingen zouden zijn die gebruikt 
worden om taalhandelingen te realiseren die semantisch equivalent zijn aan de 
directe taalhandeling in (12):
(11) a. Kun je je auto wegzetten?
b. Zou je je auto willen wegzetten?
c. Ik wil dat je je auto wegzet.
(12) Ik verzoekje je auto weg te zetten.
Als ondersteuning voor deze gedachte wordt gewezen op het feit dat (11a) een 
meer gestandaardiseerde vorm is om een verzoek te realiseren dan het semantisch 
equivalente 'ben je in staat ...?', en dat (11b) moeilijk in de letterlijke betekenis te 
interpreteren is. Wanneer (11a-c) idiomatische uitdrukkingen zijn voor verzoeken
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die als verzoeken zijn opgeslagen in het lexicon, zoals in dit soort theorieën 
verondersteld wordt, dan zijn deze taaluitingen directe realiseringen van verzoe­
ken. Een dergelijke idioom-theorie1 geeft echter aanleiding tot problemen; het 
eerste probleem is het feit dat met deze theorie niet verklaard kan worden dat een 
taaluiting als (13) ambigu kan zijn:
(13) Zou u de printer kunnen repareren?
Deze taaluiting (en vele andere van deze soort) kan begrepen worden als een 
informatieve vraag (waarop het antwoord zou kunnen luiden 'ik denk het wel ja, 
als ik de gebruiksaanwijzing erbij heb, ...') maar ook als een verzoek om de 
handeling te verrichten (met als antwoord 'ok, dat zal ik even doen'). Omdat in 
een idioom-theorie geclaimd wordt dat (13) als idiomatische standaard-uitdruk- 
king voor een verzoek is opgeslagen in het lexicon, is de interpretatie als infor­
matieve vraag niet mogelijk. Een tweede bezwaar is het feit dat er in het lexicon 
een vrijwel oneindige hoeveelheid vormen moet zijn opgenomen, waarvan (9a-g) 
en (11a-c), hierboven, slechts een paar voorbeelden zijn. Levinson (1983: 269­
270) wijst er terecht op dat er bovendien voorbeelden van verzoeken zijn waarbij 
het toekennen van de illocutieve strekking van een verzoek niet via een idioom- 
theorie te verklaren is. Het gaat daarbij om uitingen waarvan in (14) enkele 
voorbeelden gegeven worden:
(14) a. Waarom zet je niet even je auto weg?
b. Het spijt me dat ik je moet vragen je auto even weg te zetten.
c. Je auto staat in de weg.
In theorieën die een verklaring bieden voor het toekennen van een verzoek- 
strekking aan dit soort taaluitingen wordt aangesloten bij het verschijnsel 'inferen- 
tie'.
1.3.4 Inferentie-theorieën
Mogelijke antwoorden op de vraag hoe de illocutieve strekking van een verzoek 
in taaluitingen zoals in (14) tot stand komt, worden geformuleerd in inferentie- 
theorieën. Met de term 'inferentie' wordt bedoeld dat de indirecte illocutieve 
strekking van een taaluiting (i.c. een verzoek) wordt geïnfereerd (afgeleid) uit de 
specifieke kenmerken van de situationele context waarin de taaluiting wordt 
gerealiseerd. De centrale gedachte in inferentie-theorieën (bijv. Gordon & Lakoff, 
1975; Labov & Fanshel, 1977) is de volgende: taaluitingen zoals 'kunt u de 
printer repareren?' of 'zou u de printer kunnen repareren?' hebben de directe 
illocutieve strekking van een vraagzin, en kunnen daarnaast de indirecte illocutie- 
ve strekking van een verzoek hebben. Deze laatste interpretatie wordt afgeleid uit 
de context-factoren zodra de toekenning van de illocutieve strekking op basis van 
de letterlijke betekenis geen bevredigende interpretatie oplevert. In inferentie- 
theorieën wordt dus vastgehouden aan het idee dat de illocutieve strekking van 
een taaluiting is ingebouwd in de syntactische en semantische kenmerken van de
1 De term is een vertaling van Levinsons (1983) term idiom theory.
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zinsvorm, maar tevens wordt een aantal inferentie-regels geformuleerd (conversa­
tional postulates) met behulp waarvan de bedoelde betekenis wordt geconstrueerd 
zodra de letterlijke interpretatie geblokkeerd wordt door de context.1
Een aantrekkelijk aspect van de inferentie-theorie van Gordon en Lakoff is de 
generalisatie die in hun theorie wordt voorgesteld, waarbij de inferentie-regels die 
nodig zijn om tot de bedoelde interpretatie te komen, worden toegespitst op het 
verwijzen naar geslaagdheidsvoorwaarden (zie 1.2.2) van de betreffende taalhan­
deling:
(15) a. Ik wil dat je je auto wegzet.
b. Kun je je auto wegzetten?
c. Zou je je auto willen wegzetten?
d. Zet je je auto even weg?
Zo kan gerefereerd worden aan de spreker-georiënteerde oprechtheidsvoorwaarde 
van een verzoek, namelijk 'spreker wil dat hoorder een handeling verricht'. 
Hieraan wordt gerefereerd in (15a). In (15b-c) wordt gerefereerd aan een hoorder- 
georiënteerde geslaagdheidsvoorwaarde van een verzoek: in (15b) is dat 'hoorder 
is in staat de genoemde handeling te verrichten' en in (15c) 'hoorder is bereid de 
genoemde handeling te verrichten'. In (15d) tenslotte wordt gerefereerd aan de 
non-obviousness voorwaarde die stelt dat 'het niet duidelijk is dat de hoorder de 
handeling toch al gaat verrichten, ook al zou het verzoek niet gedaan worden'.
Het voordeel ten opzichte van idioom-theorieën is duidelijk: de diversiteit aan 
mogelijke taaluitingen waarmee een spreker een verzoek kan produceren behoeft 
geen afzonderlijke verklaringen via in het lexicon opgeslagen idiomatische 
uitdrukkingen, maar het stellen van een spreker-georiënteerde geslaagdheidsvoor- 
waarde of het vragen naar hoorder-georiënteerde geslaagdheidsvoorwaarden biedt 
een verklaring voor allerlei verschillende taaluitingen die van het type (15a-d) 
zijn. Maar het is de vraag of het verwijzen naar geslaagdheidsvoorwaarden wel 
een afdoende verklaring vormt voor de formuleringsmogelijkheden van verzoe­
ken. Labov en Fanshel wijzen erop dat
“[...] the number of possible variants appears to be multiplying rapidly. It is clear 
that there are un unlimited number of ways in which we can refer to the precondi­
tions, and this poses a serious problem if  we want to make firm connections 
between these discourse rules and actual sentence production. [..] we can identify a 
given remark or question as a reference to an underlying action X, but we cannot 
give the speaker a finite list o f possible ways in which to refer to this action. [...] 
the end result is a very large, open set o f possible indirect requests” (1977: 84).
1 Hier wordt niet ingegaan op het probleem van de wijze waarop in inferentie-theorieën 
omgegaan wordt met het begrip 'letterlijke betekenis' in relatie tot 'contextonafhankelijke 
betekenis'. Zie voor enige kritische kanttekeningen Springorum (1982: 62-65).
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De beperking van een dergelijke inferentie-theorie is daarnaast het feit dat deze 
tekort schiet bij die taaluitingen die de illocutieve strekking van een verzoek 
(kunnen) hebben, zonder dat gerefereerd wordt aan één van de geslaagdheidsvoor- 
waarden van verzoeken. Het gaat daarbij om taaluitingen zoals in (14), hierboven, 
en (16):
(16) a. Je zou je auto moeten wegzetten.
b. Ik moet er door met mijn auto.
c. 't Is beter dat je je auto wegzet.
In een andere inferentie-theorie, die werd voorgesteld door Searle (1975) en 
verder werd uitgewerkt door Morgan (1978), wordt aangesloten bij de maximen 
van het Samenwerkingsprincipe (Cooperative Principle) van Grice (1967, 1975):1 
“make your conversational contribution such as is required, at the stage at which it 
occurs, by the accepted purpose or direction o f the talk exchange in which you are 
engaged” (1975: 45).
Het Cooperative Principle omvat een aantal maximen, gedragsregels voor effi­
ciënte conversatie, die niet zozeer als sturende richtlijnen begrepen moeten 
worden, maar eerder als onderliggende basisprincipes gelden voor conversatie in 
het algemeen. Ze zijn dus eerder descriptief dan voorschrijvend van aard. Het 
betreft de volgende principes of maximen:
1. kwantiteit: wees zo informatief als nodig is en geef niet meer dan de 
vereiste informatie;
2. kwaliteit: zeg alleen datgene waarvan je weet dat het waar is;
3. relevantie: geef alleen die informatie die van belang is;
4. stijl: vermijd onduidelijkheid en ambiguïteit in je uiting, geef de informa­
tie zo kort en gestructureerd mogelijk.
Het belang van het bestaan van deze principes is gelegen in het feit dat een 
spreker bewust één of meer maximen kan schenden, omdat hij er op rekent dat de 
hoorder geen redenen heeft om aan te nemen dat de spreker niet-coöperatief zou 
willen zijn. De spreker rekent er ook op dat de hoorder veronderstelt dat de 
spreker iets anders bedoelt dan hij letterlijk zegt, en dat de betekenis waarvan de 
hoorder veronderstelt dat de spreker die voor ogen heeft, overeenkomt met de 
door de spreker bedoelde betekenis (Grice, 1975: 50).
Op basis van dit Samenwerkingsprincipe formuleert Searle de eigenschap van 
indirecte taalhandelingen dat deze een 'inference-trigger' bevatten, een indicatie 
op grond waarvan, kort gezegd, een aangesprokene concludeert dat de letterlijke 
betekenis of illocutieve strekking niet consistent is met de regels of maximen van 
het Samenwerkingsprincipe, en op zoek gaat naar een interpretatie die dat wel is. 
De inferentieregels om een passende interpretatie te vinden voor een indirect 
geformuleerd verzoek zijn in Searles theorie, anders dan bij Gordon en Lakoff,
1 Oorspronkelijk geformuleerd in 1967, in Logic and conversation, een onderdeel van Grices 
William James Lectures aan de Harvard University.
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niet beperkt tot de geslaagdheidsvoorwaarden waaraan gerefereerd kan worden. 
Searle vindt de benodigde inferentie-regels in Grices algemene theorie van 
conversationele implicaturen (conversational implicatures). Eén van de eigen­
schappen daarvan luidt dat ze 'berekenbaar' zijn, hetgeen wil zeggen dat via een 
sequentie van redeneer-stappen aangetoond kan worden hoe de implicatuur tot 
stand komt. Via deze benadering worden indirecte taalhandelingen geassocieerd 
met een veel breder scala van verschijnselen (zoals metaforen en ironie) waarin 
een spreker meer of iets anders bedoelt dan hij letterlijk zegt. Omdat het refereren 
aan geslaagdheidsvoorwaarden hier een onderdeel van is, is met de inferentie- 
theorieën van Searle en Morgan een groter aantal indirect geformuleerde verzoe­
ken te verklaren dan met Gordon en Lakoffs benadering via geslaagdheidsvoor- 
waarden. Bovendien biedt de benadering van Searle en Morgan, in tegenstelling 
tot Gordon en Lakoffs interpretatie, een verklaring voor het verschil in illocutieve 
strekking tussen de uitingen (17a) en (17b):
(17) a. Kun je je auto wegzetten? (verzoek)
b. Klopt het datje in staat bent je auto weg te zetten? (informatieve vraag)
Omdat zowel in (17a) als in (17b) gerefereerd wordt aan de geslaagdheidsvoor- 
waarde 'hoorders mogelijkheid om de handeling te verrichten' kan in de benade­
ring van Gordon en Lakoff, die sterk steunt op semantische eigenschappen, de 
illocutieve strekking van (17b) niet onderscheiden worden van die van (17a).
1.3.5 Conventionele indirectheid
Searle beperkt zich in zijn analyses niet tot één type indirecte taalhandelingen, 
waarvan de illocutieve strekking tot stand moet komen via een proces van 
inferentie. Hij onderscheidt een tweede type van indirecte taalhandelingen, 
waarvan de illocutieve strekking wel via inferentie tot stand zou kunnen komen, 
maar waarbij dit niet gebeurt:
“[...] certain forms will tend to become conventionally established as the standard 
idiomatic forms for indirect speech acts. While keeping their literal meanings, they 
will acquire conventional uses, e.g, polite forms for requests. [...] politeness is the 
most prominent motivation for indirectness in requests, and certain forms naturally 
tend to become the conventionally polite ways o f making indirect requests” (Searle, 
1975: 76).
Het belang van deze opvatting is enerzijds gelegen in het feit dat er een duidelijk 
verband gelegd wordt tussen indirectheid en beleefdheid (als motief voor indirect- 
heid), een relatie die zeker nuanceringen behoeft, zoals aan het begin van deze 
paragraaf al werd vermeld. Anderzijds lijkt hier de bron te liggen van de spraak­
verwarring rondom het begrip indirectheid. In Morgans benadering, een vervolg 
op Searles idee van conventioneel indirecte taalhandelingen, wordt betoogd dat 
“using Can you ... is a standard way of indirectly making a request (a convention 
of usage) [...]” en de reactie op een dergelijk verzoek is dat
“the request nature of the speech act is conveyed without the sort o f indirect feeling 
we attribute to the presence o f inference; the literal meaning is in some way latent,
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rather than the basis for an inference [...] and we need a notion of 'short-circuited' 
implicature to account for i t ” (Morgan, 1978: 274).1
Enerzijds vormt het standpunt van Searle en Morgan een belangrijke bijdrage aan 
het inzicht in het probleem van indirecte taalhandelingen omdat het een verklaring 
biedt voor het feit dat sprekers en aangesprokenen, bij respectievelijk het produ­
ceren en interpreteren van taaluitingen als 'kun je je auto wegzetten?' en 'zou je je 
auto willen wegzetten?' niet verzeild raken in een ingewikkeld proces van 
inferentieregels, terwijl er evenmin sprake is van taaluitingen waaraan bij 
voorbaat al de letterlijke illocutieve strekking van een verzoek is toegekend, zoals 
in idioom-theorieën verondersteld werd. Anderzijds blijft er aan deze benadering 
een probleem kleven, dat betrekking heeft op de mate van conventionalisering. 
Van de taaluitingen (18a-c), bedoeld als een verzoek aan de aangesprokene om 
zijn auto weg te zetten, kan gezegd worden dat in steeds mindere mate de 
bedoelde illocutieve betekenis afhangt van, of bepaald wordt door de letterlijke 
betekenis van de taaluiting:
(18) a. Je auto staat precies voor de ingang van mijn garage.
b. Zou je je auto even kunnen wegzetten?
c. Waarom zet je je auto niet even weg?
Een aangesprokene zal (18a) niet zonder meer, via een conventie, interpreteren als 
een gestandaardiseerde vorm voor een verzoek. De indirecte interpretatie zal 
vooral tot stand komen via een proces van inferentie, met als vertrekpunt de 
letterlijke betekenis van de taaluiting. Uitingen van het type (18b) zijn de vormen 
waarvan Searle en Morgan claimen dat de illocutieve strekking weliswaar via een 
inferentieel pad is af te leiden, maar waarvan de bedoelde betekenis 'kortgesloten' 
tot stand kan komen via een conventie van gebruik. In (18c) tenslotte is de 
letterlijke betekenis (het vragen naar de reden of motieven op grond waarvan de 
aangesprokene zijn auto niet wegzet) als startpunt van een inferentieproces 
waarschijnlijk verdwenen. Geis (1995: 129-130) concludeert dat dit soort taalui­
tingen geen andere dan de indirecte illocutieve betekenis (die van een verzoek) 
hebben, omdat deze als implicatuur van de letterlijke betekenis zo sterk gecon- 
ventionaliseerd is dat de letterlijke betekenis (vragen naar de reden waarom de 
aangesprokene iets niet doet) geen rol meer speelt.
Wat betreft de mate van conventionalisering kan een parallel getrokken worden 
met het proces dat zich bij metaforen kan voordoen. Ook bij metaforen kan er 
een graduele schaal verondersteld worden die als ene uiterste de niet-conventione- 
le, 'poëtische' metafoor heeft, en als andere uiterste de geheel 'versteende' of dode
1 Ook Brown en Levinson (1978: 143) suggereren dat, op basis van het bestaan van een ’set 
of practical-reasoning premises’ bij bepaalde verzoek-vormen (nl. die welke de 'full idiom 
status' bereikt hebben) “habitual use predisposes members of a population to jump directly 
to the conclusion of a practical-reasoning argument without passing through the full 
inferential process.”
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metafoor, waarin de oorspronkelijke verwijzing naar de letterlijke betekenis nog 
slechts zeer latent gevoeld wordt (zoals misschien in 'hij moet zijn eigen boontjes 
doppen') of zelfs helemaal verdwenen is (zoals in 'schat', als affectieve aanspreek­
vorm). Op dit laatste, maximale niveau van conventionalisering bevindt zich ook 
de uitdrukking 'alstublieft', dat zijn oorspronkelijke letterlijke betekenis heeft 
verloren en een 'gedegrammaticaliseerde' beleefdheidsmarkering geworden is. De 
parallel met metaforen wordt hier getrokken om aan te geven dat de mate van 
conventionalisering niet eenvoudig is vast te stellen, en dat het hanteren van dit 
criterium om de indirectheid van verzoekuitingen te bepalen -  in de trant van 'hoe 
minder geconventionaliseerd, des te hoger de mate van indirectheid', zoals in 
(18a-c) getoond werd -  geen eenduidige uitkomst kan opleveren.1
1.3.6 De indirectheid van indirecte taalhandelingen
Na deze uiteenzetting is het wellicht mogelijk om de spraakverwarring rondom 
het begrip indirectheid, en de misverstanden die daaruit voortgekomen zijn, te 
verklaren, met de bedoeling om duidelijk te maken hoe in het onderhavige 
onderzoek het begrip indirectheid, in relatie tot beleefdheid, gehanteerd wordt. In 
de inleiding van deze paragraaf werd een drietal kwesties genoemd waarover op 
voorhand geen volledige duidelijkheid bestaat. Genoemd werden:
(a) wat een indirecte taalhandeling is;
(b) hoe indirect de manier is waarop een taalhandeling gerealiseerd wordt;
(c) hoe indirect een geconventionaliseerde indirecte taalhandeling is.
Op basis van het uitgangspunt van de theorieën over indirecte taalhandelingen -  
waarbij de illocutieve strekking mede ligt opgesloten in de zinsvorm -  zijn 
taaluitingen óf direct, óf indirect. Directe taaluitingen blijken eerder uitzondering 
dan regel te zijn, en in alle gevallen waarin de illocutieve strekking afwijkt van óf 
de zinsvorm, óf het expliciet performatieve werkwoord, is er sprake van een 
indirecte taalhandeling. Kwestie (a) lijkt hiermee voorlopig beantwoord, en dit 
zou betekenen dat er geen gradaties zouden zijn in indirectheid: een taaluiting is 
direct, of ze is dat niet, waarmee de kwesties (b) en (c) dus niet van toepassing 
zouden zijn.
1 Searle is zich bewust van de gradaties van conventionalisering, en stelt dan ook dat uitingen 
als 'could you please lend me a dollar' “are not, in the ordinary sense, idioms [...]. The 
most powerful evidence I know that these sentences are not idioms is that in their use as 
indirect directives they admit literal responses that presuppose that they are uttered literal­
ly. [...] There are some idioms in this line of business, however, for example ’how about 
going to the movies tonight?’, ’how about giving me some more beer?’” (1975: 68). Zie 
verder Springorum (1982: 64-65) en Leech's bespreking (1983: 24 e.v.) voor het onder­
scheid tussen conventionaliteit in de Saussuriaanse betekenis -  het arbitrair zijn van lin­
guïstische tekens -  en 'gemotiveerde conventionaliteit' waarop in dit betoog gedoeld wordt. 
Zie Sadock (1974: 73-95, 97-109) voor de relatie met het probleem van indirecte taalhande­
lingen en zijn visie op het onderscheid tussen use en meaning.
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In de idiomatische benadering van indirecte taalhandelingen wordt consequent 
gesproken over 'indirecte taalhandelingen', maar tevens wordt gesproken over een 
'schijnbare indirectheid' in die gevallen waarin volgens de idioom-theorie de 
interpretatie 'direct' tot stand komt. Het antwoord op de vraag wat een directe 
taalhandeling is, zou dus anders kunnen luiden dan in de beschrijving hierboven: 
de verzameling directe taalhandelingen zou dan uitgebreid zijn met in het lexicon 
aanwezige idiomatische uitdrukkingen waaraan alleen maar, dus 'direct', de 
bedoelde illocutieve strekking kan worden toegekend. De kwesties (b) en (c) 
lijken ook in deze benadering niet van toepassing te zijn: een vorm met een 
bedoelde illocutieve strekking die afwijkt van de 'letterlijke' illocutieve strekking 
is wel of niet in het lexicon aanwezig.
Het zijn de opvattingen volgens de inferentie-theorieën die de kwesties (b) hoe 
indirect een taalhandeling is, en (c) hoe indirect conventioneel indirecte taalhan­
delingen zijn, relevant (maar ook problematisch) maken. In Gordon en Lakoffs 
benadering kan de vraag rijzen of het refereren aan de ene geslaagdheidsvoor- 
waarde van een verzoek (bijv. de spreker-georiënteerde oprechtheidsvoorwaarde 
in 'ik wil dat je je auto wegzet') directer de bedoelde illocutieve strekking tot 
stand brengt dan het refereren aan een andere geslaagdheidsvoorwaarde (bijv. de 
hoorder-georiënteerde mogelijkheidsvoorwaarde in 'kun je je auto wegzetten'). 
Bovendien kan met vele verschillende vormen aan een geslaagdheidsvoorwaarde 
gerefereerd worden, waarbij er sprake kan zijn van ambiguïteit wat betreft de 
illocutieve strekking, zoals in 'ben je in staat je auto weg te zetten?' Indirectheid 
is hiermee in plaats van een dichotome variabele een continue variabele gewor- 
den.1
De kwestie wordt nog gecompliceerder wanneer bij het hanteren van inferentie- 
regels niet alleen het refereren aan geslaagdheidsvoorwaarden een rol speelt, maar 
ook Grices conversatie-implicaturen in het algemeen betrokken worden bij de 
interpretatie van de bedoelde illocutieve strekking. Dit brengt sommige auteurs 
ertoe om de mate van indirectheid te omschrijven als de lengte van het inferen- 
tiële pad dat nodig is om tot de verzoek-interpretatie te komen. Maar dit criterium 
biedt geen bevredigend antwoord op de vraag hoe indirect een bepaalde taaluiting 
is. Het roept immers meteen de vraag op hoe lang het inferentiële pad is om tot 
de bedoelde interpretatie te komen. En via het verschijnsel van conventionele 
indirectheid, zoals dat oorspronkelijk door Searle en Morgan werd omschreven, 
waarbij de letterlijke betekenis niet meer als startpunt geldt voor een inferentie- 
proces, zou aan een aantal verzoekuitingen van het type 'kun je ...?' een relatief 
hoge mate van directheid toegekend moeten worden, wanneer als maat voor
1 Morgan suggereert dit zelf al wanneer hij opmerkt dat wat betreft het verschil tussen “'Are 
you able to ...?’ en 'Can you ...?’, it is just the use of 'Can you ... ’ that has been conven­
tionalized as an indirect request. Synonymous expressions work as genuine implicature, not 
short-circuited as with 'Can you ... ’, and are thus subjectively more indirect” (Morgan, 
1978: 278 n.5; nadruk door rlp).
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indirectheid de lengte van het inferentiële pad gehanteerd wordt. Strikt genomen 
is er immers geen inferentieel pad bij de interpretatie van volledig geconventiona- 
liseerde indirecte taalhandelingen, want dit pad is kortgesloten. Toch worden dit 
in het algemeen indirecte verzoeken genoemd. De spraakverwarring rondom het 
begrip 'indirectheid' is dus terug te voeren op onduidelijkheid op minstens twee 
vlakken:
a. zowel in idioom-theorieën als in inferentie-theorieën wordt van bepaalde 
taaluitingen verondersteld dat de bedoelde interpretatie direct tot stand komt. 
Bij welke taaluitingen dit gebeurt is niet duidelijk. Toch wordt consequent, 
zelfs bij maximaal geconventionaliseerde vormen, de term 'indirecte taalhan­
delingen' gebezigd;
b. wanneer in inferentie-theorieën gesteld wordt dat de bedoelde interpretatie min 
of meer direct tot stand komt -  door te refereren aan geslaagdheidsvoorwaar- 
den (Gordon en Lakoff) of door een variabele lengte van een inferentieel pad 
te veronderstellen (Searle, Morgan) -  wordt niet duidelijk bij welke taaluitin­
gen er sprake is van een meer directe dan wel een meer indirecte interpretatie, 
en wat precies het criterium moet zijn om de lengte van het inferentiële pad 
en daarmee de mate van indirectheid te bepalen.
1.3.6.1 Haverkates typologie
In studies over directieve taalhandelingen in het Spaans pleiten Haverkate (1979, 
1994) en Mulder (1993) ervoor om bij het vaststellen van het niveau van de 
indirectheid van taaluitingen niet de traditionele driedeling van zinstypen -  
imperatief, vraagzin, bevestigende zin -  als vertrekpunt te nemen, maar uit te 
gaan van de relatie tussen de propositionele structuur van de taaluiting en het 
interpretatieve proces ervan. Dit brengt Haverkate tot een classificatie van directe 
en indirecte impositieve taalhandelingen waarbij twee soorten criteria een 
belangrijke rol spelen: (1) indien in de taaluiting een volledige specificatie 
gegeven wordt van de gevraagde toekomstige handeling van de aangesprokene is 
zo'n taaluiting directer dan wanneer dat niet gebeurt; (2) indien expliciet verwezen 
wordt naar de aangesprokene is de taaluiting directer dan wanneer dat niet 
gebeurt. Op basis van deze criteria kan een vierpuntsschaal worden vastgesteld, 
lopend van de meest directe (19a) tot de meest indirecte (19d) taaluitingen (naar 
Haverkate, 1979: 105; 1994: 156-159):
(19) a. Z etje auto weg.
Kun je je auto wegzetten?
Zou je je auto weg willen zetten?
Ik wil dat je je auto wegzet.
b. Ik wil dat je auto wordt weggezet.
c. Staat je auto niet voor mijn deur?
d. Ik kan er niet door zo ...
Op basis van deze criteria zijn dus taaluitingen van het type 'kun je ...?', 'zou je ... 
willen ...?' etc. niet minder direct dan de imperatief (19a), omdat zowel een 
volledige specificatie van de gevraagde handeling geuit wordt als een expliciete
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verwijzing naar de aangesprokene aanwezig is. In uitingen van het type (19b) 
ontbreekt een expliciete verwijzing naar de aangesprokene, terwijl de gevraagde 
handeling nog wel wordt genoemd. In (19c-d) zijn beide elementen verdwenen, 
ook al wordt in (19c) nog wel het object genoemd waarop de gevraagde hande­
ling van toepassing is, hetgeen in (19d) niet meer het geval is. Wat betreft het 
interpretatieve proces dat nodig is om de taaluitingen (19a-d) op de bedoelde 
wijze te interpreteren, stelt Haverkate dat steeds meer context-informatie, of 
'kennis van de situatie' nodig is om tot de bedoelde interpretatie te komen; in 
(19d) bijvoorbeeld moet de hoorder uit de context afleiden dat de spreker 'er door 
wil', dat hij met zijn auto 'er door wil', dat dat niet kan omdat er een belemmering 
is die opgeheven kan worden door de aangesprokene, en dat die belemmering 
bestaat uit de plaats waar de auto van de aangesprokene zich bevindt, etc. De 
uitingen van het type (19c-d) zijn te beschouwen als hints, die als karakteristieke 
eigenschap hebben dat de propositionele inhoud onduidelijk is of de illocutieve 
strekking en illocutieve kracht onduidelijk zijn, of beide onduidelijk zijn (zie 
bijvoorbeeld Weizman, 1989, 1993 voor een uitgebreide analyse van hints als 
niet-conventioneel indirecte taalhandelingen, waarbij een schaal van opacity en 
transparancy gebruikt wordt; zie ook 1.2.2.1 hierboven, waar naar aanleiding van 
de voorwaarde 'toekomstige handeling' in de propositionele conditie van verzoe­
ken de uiting 'heb je je auto weggezet?' geanalyseerd wordt als hint). Op deze 
plaats wordt volstaan met de constatering dat in de studies van Weizman de 
requestive transparency van een verzoek ook als criterium voor het niveau van 
indirectheid ervan gehanteerd wordt.
Zoals vermeld leidt Haverkates model tot de conclusie dat impositieve taaluitin­
gen die traditioneel als conventioneel indirecte uitingen aangemerkt worden, de 
meest directe verzoekuitingen zijn. Hierbij dient opgemerkt te worden dat deze 
conclusie slechts gerechtvaardigd is indien verondersteld wordt dat uitingen van 
het type 'kun je ...?', 'zou je ... willen ...?' etc. uitsluitend als verzoek geïnterpre­
teerd worden.1 Het is echter de vraag of de mogelijke ambiguïteit in taaluitingen 
zoals in 'ben je in staat ...?' of 'is het mogelijk dat je je auto weg zet?' (in plaats 
van 'kun je ...') of 'zou je bereid zijn ...?' (in plaats van 'zou je ... willen ...?') 
verworpen moet worden. Het accepteren van een mogelijke ambiguïteit in de 
illocutieve strekking van dit soort taaluitingen zou Haverkates claim ontkrachten
1 Haverkate houdt slechts een kleine slag om de arm: “en circunstancias normales, es imposi­
ble asignarles otra función ilocutiva” [onder normale omstandigheden is het onmogelijk er 
een andere illocutieve functie aan toe te kennen] (1994: 157). Tevens houdt hij de mogelijk­
heid open van een indirecte interpretatie in situaties waarin de spreker er niet zeker van is 
dat de aangesprokene in staat is de gevraagde handeling te verrichten, zoals het geval kan 
zijn in 'Kun je deze brief in het Spaans vertalen?'. In eerste instantie dient de taaluiting als 
vraag om informatie, terwijl pas in tweede instantie de verzoek-strekking eraan wordt 
toegekend (1994: 170).
dat dit taaluitingen betreft die de hoogste mate van directheid bezitten.2 Brown en 
Levinson benadrukken juist, in hun bespreking van strategieën om negatieve 
beleefdheid uit te drukken, dat er gradaties in conventionalisering zijn (1987: 132, 
133), en dat de setting waarin de taaluiting gerealiseerd wordt een verzoek- 
interpretatie meer of minder waarschijnlijk maakt:
'Can you play the piano?' (in the presence/absence of a piano)
'Can you do advanced calculus?' (when speaker is/isn't doing a homework assign­
ment) (1987: 134).
Een tweede bezwaar dat tegen Haverkates model kan worden ingebracht is de 
beperking die ligt opgesloten in de keuze van de criteria bij de analyse van de 
directheid van verzoekuitingen. Naast het interpretatie-proces is het doorslagge­
vende criterium de structuur van de propositionele inhoud: het expliciet noemen 
van de gevraagde toekomstige handeling van de aangesprokene en het expliciet 
noemen van de aangesprokene als beoogde uitvoerder van de handeling. Dit 
criterium verwijst rechtstreeks naar één van Searles geslaagdheidsvoorwaarden, de 
propositional content rule van verzoeken. Het feit dat er daarnaast gerefereerd 
wordt aan een hoorder-georiënteerde voorbereidende voorwaarde (mogelijkheid of 
bereidheid van de aangesprokene), of aan een spreker-georiënteerde oprechtheids- 
voorwaarde (wil, wens) heeft in Haverkates model geen invloed op het niveau 
van directheid.2 Bovendien kunnen er indirecte taalhandelingen voorkomen die, 
net als 'kun je ...' of 'wil je ...', nauwelijks ambigu kunnen zijn wat betreft de 
bedoelde betekenis, en dus 'direct' als verzoek geïnterpreteerd zullen worden, 
maar waarbij niet voldaan wordt aan beide voorwaarden voor het meest directe 
niveau in Haverkates model (expliciet noemen van de aangesprokene en expliciet 
noemen van de uit te voeren handeling):
(20) Ik moet de boor hebben.
Hoewel de bedoelde betekenis van uiting (20) even 'kortgesloten' tot stand kan 
komen als bij de klassieke 'kun je ...?' voorbeelden, moet aan deze uiting in 
Haverkates model een hoge mate van indirectheid worden toegekend, hetgeen 
Geis overigens ook doet, getuige het citaat met 'I need the salt' in 1.3.1.
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1 Ook Mulder stelt bij het bespreken van indirecte taalhandelingen het probleem van de 
gelijktijdige realisering van twee taalhandelingen aan de orde. Bij uitingen van het type 
'Kun je ...?', 'Zou je ... willen ...?' etc. “cabe dudar si, en el caso de los AHI convencionali- 
zados [...] se realizan verdaderamente dos actos” [moet betwijfeld worden of er, in het 
geval van geconventionaliseerde indirecte taalhandelingen [...] werkelijk twee handelingen 
gerealiseerd worden] (1993: 204). Hiermee blijven de vragen welke taaluitingen als gecon- 
ventionaliseerd beschouwd moeten worden, hoe hoog de mate van conventionalisering is, en 
in welke contexten dit het geval is, onbeantwoord.
2 Uiteraard bespreekt Haverkate dit soort nuanceringen wel, zelfs zeer uitgebreid (1983, 1988, 
1994), naar aanleiding van de analyse van de interactionele functie van verzoekuitingen en 
het realiseren van beleefdheidsstrategieën.
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Opnieuw is hier het probleem geïllustreerd dat er in de literatuur over pragmalin- 
guïstiek, in het bijzonder over indirectheid en beleefdheid, geen consensus bestaat 
over de afbakening van beide begrippen. Dit gebrek aan consensus is mede terug 
te voeren op de verschillen in de positie die een auteur inneemt met betrekking 
tot de relatie tussen semantiek en pragmatiek. In de volgende paragraaf wordt een 
benadering besproken waarin indirectheid en beleefdheid nauw aan elkaar 
gerelateerd zijn.
1.3.6.2 Leech's 'probleemgestuurde' benadering
De positie van Leech is illustratief omdat de rol die hij aan de pragmatiek toekent 
direct van invloed is op de afbakening van het begrip indirecte taalhandeling. Hij 
benadrukt dat in een pragmatische benadering van taaluitingen de probleemoplos­
sende taak van spreker en hoorder centraal staat. Het proces van probleemoplos­
sing verschilt echter tussen spreker (productietaak) en hoorder (interpretatietaak). 
“Pragmatics involves problem-solving both from Speaker] s and from H[earer] S 
point o f view. From S's point o f view, the problem is one of planning: 'given that I  
want the mental state o f the hearer to change or to remain unchanged in such and 
such ways, how do I  produce an utterance which will make the result most likely?' 
From H's point o f view, the problem is an interpretative one: 'Given that S has said 
U[tterance], what is the most likely reason for S's saying U?'” (Leech, 1983: 36).
Dit leidt bij Leech tot de op het eerste gezicht extreme stelling dat elke bewust 
geproduceerde taaluiting beschouwd moet worden als indirect. Deze stelling 
wordt onderbouwd vanuit het idee dat een taaluiting als 'doe de verwarming aan' 
als uiteindelijk doel heeft dat de verwarming aangedaan wordt. Elke stap op weg 
naar dat doel, zoals het produceren van de taaluiting 'doe de verwarming aan' is 
vanuit dit perspectief een schakel in een keten van handelingen die zich uitstrekt 
van de beginsituatie tot en met de uiteindelijk beoogde situatie:
“[...] all purposeful uses o f language will be regarded as indirect: that is, whenever 
we use language as a means o f bringing about some end, this implies some chain of 
actions [...], but often the chain is longer and more complex [...] In the present 
means-ends framework, even a 'direct' speech act such as the imperative 'Switch on 
the heater!' is an indirect means o f achieving some goal. Therefore 'indirect illocu­
tions' are simply illocutions which are more indirect than others; and indirectness is 
a matter o f degree” (1983: 38).
Het criterium voor de mate van de indirectheid van taaluitingen wordt in Leech's 
benadering dus voorgesteld als de lengte en complexiteit van de keten die de 
beginsituatie verbindt met het uiteindelijk beoogde doel. We beperken ons hier tot 
een enkele opmerking die betrekking heeft op het probleem van indirecte taalhan­
delingen, geïllustreerd met behulp van (21a-b):
(21) a. Doe de verwarming aan! 
b. 't Is koud hier, hè?
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Op de eerste plaats kan gesteld worden dat het communicatieve doel 'hoorder 
interpreteert de taaluiting zodanig dat hij weet dat hij de verwarming aan moet 
doen' in (21a) en in (21b) een secundair doel is, als middel om het primaire doel 
te bereiken, namelijk dat de verwarming wordt aangedaan. Op de tweede plaats 
suggereert Leech dat met het uiten van (21b) de spreker niet, zoals Searle zegt, 
twee handelingen tegelijkertijd realiseert (een verzoek via een bewering over de 
temperatuur), maar dat de handeling van de spreker slechts een bewering is over 
de temperatuur, en dat het de handeling van de hoorder is die interpreteert dat de 
spreker wil dat de hoorder de verwarming aandoet.
Het volgen van deze visie heeft belangrijke gevolgen voor het vaststellen van een 
ordening van beleefdheidsstrategieën in relatie tot de mate van indirectheid van 
taaluitingen. Alvorens dit duidelijk te maken moet eerst een belangrijke bouw­
steen genoemd worden van het theoretisch raamwerk van Leech: het Beleefd- 
heidsprincipe (Politeness Principle).
Leech 's Beleefdheidsprincipe
Het belang van Leech's theoretisch raamwerk is gelegen in het feit dat hij een 
onderscheid maakt tussen de illocutieve doelen van de spreker (welke taalhande­
lingen de spreker beoogt met een bepaalde taaluiting) en zijn sociale doelen 
(welke positie de spreker inneemt wat betreft oprecht zijn, beleefd zijn, ironisch 
zijn, e.d.). Dit onderscheid wordt uitgewerkt door binnen het domein van de 
interpersonal rhetoric1 niet alleen uit te gaan van een grondbeginsel van samen­
werking (Grices Cooperative principle: Samenwerkingsprincipe) maar op hetzelf­
de niveau een tweede grondbeginsel te veronderstellen, dat van beleefdheid.2 
Leech legt vervolgens de basis voor zijn beleefdheidstheorie door een nauwe 
interactie te veronderstellen tussen beide principes. Hij ontleedt het Beleefdheids­
principe, naar analogie met Grices Samenwerkingsprincipe in maximen, waarbij
1 De term Rhetoric wordt door Leech in algemene zin gebruikt en is als zodanig dus ook van 
toepassing op alledaags taalgebruik, en betekent het effectief gebruik maken van taal. Met 
de term rhetoric richt hij (1983: 15-16, 56-57) de aandacht op het hierboven omschreven 
doelgerichte of probleemgestuurde karakter van een taalsituatie. Naast de interpersonal 
rhetoric onderscheidt Leech de textual rhetoric, bestaande uit het Processibility principle, 
het Clarity principle, het Economy principle en het Expressivity principle.
2 Met het stellen van een tweede grondbeginsel, dat van Beleefdheid, naast het Samenwer- 
kingsprincipe, suggereert Leech dat de regulerende werking van het Beleefdheidsprincipe op 
dezelfde wijze functioneert als die van het Samenwerkingsprincipe. Dit is een aanname die 
niet vrij is van kritiek. Grices samenwerkingsmaximen zijn een sturend mechanisme waar­
van verondersteld wordt dat het 'op de achtergrond' aanwezig is bij elke communicatieve 
interactie. Beleefdheidsstrategieën staan echter sterk onder invloed van sociale factoren, en 
voor elk beleefdheidspatroon dat zich voordoet in een specifieke situatie is niet per se een 
principe vereist waardoor de betreffende strategie geproduceerd wordt (zie voor een wat 
uitgebreidere bespreking van dit probleem Brown en Levinson, 1987: 4 e.v.).
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“cooperation and politeness [...] are largely regulative factors which ensure that, 
once conversation is under way, it will not follow a fruitless or disruptive p a th ” 
(1983: 17).
Het aantrekkelijke van deze visie is het feit dat de regulerende werking van het 
Beleefdheidsprincipe een verklaring biedt voor de kloof die bij analyse van 
taalgebruik ontstaat tussen het Samenwerkingsprincipe en feitelijk, indirect 
taalgebruik, waarin de illocutieve strekking verschilt van de letterlijke betekenis:
“far from being a superficial matter o f 'being civil', politeness is an important 
missing link between the CP and the problem of how to relate sense to force” (1983: 
104).
Grices Samenwerkingsprincipe is weliswaar noodzakelijk om te verklaren hoe de 
illocutieve strekking van een taaluiting tot stand komt vanuit de letterlijke 
betekenis, maar biedt daarvoor geen afdoende verklaring.
Het belangrijkste maxime van het Beleefdheidsprincipe is het tact maxim, dat 
bestaat uit de sub-maximen (a) minimize (the expression of beliefs which express 
or imply) cost to other, en (b) maximize (the expression of beliefs which express 
or imply) benefit to other (Leech, 1983: 132). Met dit 'kosten en baten criterium' 
kunnen taaluitingen geordend worden op een 'kosten en baten schaal', waarop 
bijvoorbeeld 'wil je je auto even wegzetten?' een hogere plaats inneemt (meer 
moeite van de hoorder vergt) dan 'wil je de deur even voor me opendoen?'. Een 
tweede schaal waarin tact een rol speelt, is de schaal van optionality: de mate 
waarin aan de hoorder de mogelijkheid geboden wordt om niet aan het verzoek te 
voldoen. Zo wordt aan de aangesprokene minder ruimte gelaten, en respecteert de 
spreker dus minder het tact-maxime in 'je moet je auto even wegzetten' dan in 
'zou je je auto even kunnen wegzetten?'.
Indirectheid en beleefdheid bij Leech
De bijdrage van Leech aan de discussie over indirecte taalhandelingen is van 
belang omdat in zijn theoretisch means-ends-raamwerk het begrip 'indirecte 
taalhandeling' enigszins wordt losgelaten (alle taalhandelingen zijn in Leech's 
benadering indirect). Hierbij dient bedacht te worden dat met 'indirectheid' niet 
zozeer de lengte van het inferentiële pad bedoeld wordt zoals bij Gordon en 
Lakoff, Searle en Morgan, en in zekere zin ook bij Haverkate. Het gaat bij Leech 
namelijk niet alleen om de inferentiële stappen die nodig zijn om de verzoekui- 
ting als verzoek te herkennen, maar ook om de inferentiële stappen die spreker en 
aangesprokene maken om het tact-maxime te respecteren. De mate van indirect- 
heid correleert in Leech's model met de lengte van de keten van handelingen die 
spreker en hoorder realiseren om (bij verzoeken) het uiteindelijke doel te bereiken 
dat de spreker met zijn verzoek beoogt. De stap waarin de hoorder de taaluiting 
als verzoek herkent (de illocutieve strekking) is één stap in die keten, waarmee 
het illocutieve doel (illocutionary goal) bereikt wordt. Maar een tweede stap in 
die keten is het realiseren van sociale doelen, waarbij beleefdheid een belangrijk
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middel is; het respecteren van de tact-maximen is bepalend voor de illocutieve 
kracht en de beleefdheid van een verzoek. Een verzoekuiting heeft in Leech's 
model naast een illocutionary force een rhetorical force: “the meaning it conveys 
regarding speaker] s adherence to rhetorical principles (e.g. how far S is being 
truthful, polite, [...])” (1983: 17).1 Illocutionary force en rhetorical force vormen 
samen de pragmatic force. Deze pragmatic force komt op drie dimensies, 
hierboven besproken, tot stand: de cost-benefit scale, de optionality scale en de 
indirectness scale.
Hiermee blijft er, ook in Leech's model, een onduidelijkheid met betrekking tot 
het begrip indirectheid: dit refereert immers enerzijds aan de indirectness scale  
“on which, from S[peaker]'s point o f view, illocutions are ordered with respect to 
the length o f the path (in terms of means-ends analysis) connecting the illocutionary 
force to its illocutionary g o a l” (1983: 123), 
hetgeen sterke associaties oproept met het al eerder gememoreerde probleem van 
force-form mapping. Anderzijds maken naast de indirectness scale  ook de cost- 
benefit scale  en de optionality scale  deel uit van de pragm atic scale , en van de 
keten van inferenties die spreker en hoorder plegen bij de productie en interpreta­
tie van taaluitingen. In deze keten van indirecte stappen omvat indirectheid, zoals 
hierboven vermeld, zowel het uiten en interpreteren van illocutionary force als 
van rhetorical force. De hier gesignaleerde onduidelijkheid is echter niet langer 
problematisch, aangezien het in het betoog van Leech over de interpretatie van 
impositieve taaluitingen duidelijk wordt dat hij de ruimere betekenis van het 
begrip indirectheid hanteert, dus met inachtneming van zowel implicaturen die via 
het Samenwerkingprincipe tot stand komen, als van implicaturen die via het 
Beleefdheidsprincipe gerealiseerd worden:
“In showing how the interpretation o f impositives is graded according to tact, I  
shall begin with the imperative, as the most direct form of imposition” (1983: 119; 
nadruk door rlp).
Successievelijk passeren in Leech's studie een aantal verzoekuitingen de revue, 
die geordend worden volgens een toenemende mate van indirectheid, waarbij de 
indirectheid geanalyseerd wordt op basis van CP- en PP-implicaturen (Coopera­
tion- en Politeness Principle).
Hiermee zijn we aangekomen op het vertrekpunt van de discussie over het 
verschijnsel van indirecte taalhandelingen in relatie tot het verschijnsel beleefd­
heid. De aanleiding tot het verkrijgen van meer duidelijkheid omtrent de wijze 
waarop deze begrippen gehanteerd worden lag immers in de behoefte om een 
rangorde vast te stellen van beleefdheidsstrategieën die sprekers hanteren bij het
1 Met 'illocutionary forcê lijkt Leech hier, en in het hiernavolgende, aan te duiden wat 
hiervóór als 'illocutionary point of 'illocutionary purpose' werd onderscheiden van de 
' illocutieve kracht'. Deze illocutieve kracht lijkt Leech aan te duiden met de term ' rhetorical 
force'.
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realiseren van verzoeken. In het onderhavige onderzoek wordt in belangrijke mate 
aangesloten bij het model van Leech omdat dit een aantal voordelen heeft in 
vergelijking met andere modellen. Eén voordeel betreft de eenheden die bij de 
analyse van de verzoekproductie een rol spelen. In dit onderzoek worden verzoe­
ken niet als geïsoleerde taalhandelingen, los van de context, geproduceerd. Naast 
externe markeringen, buiten de kern van het verzoek maar binnen de verzoekui- 
ting als geheel, worden interne markeringen, binnen de kern van het verzoek, in 
de analyse betrokken. Deze interne markeringen zijn van invloed op de plaats die 
een verzoekstrategie inneemt wanneer een rangorde wordt vastgesteld. De 
benadering waarin indirectheid geanalyseerd wordt op het niveau van geïsoleerde 
zinsconstructies biedt te weinig houvast om een dergelijke ordening aan te 
brengen. Een tweede voordeel van Leech's benadering betreft het doel van het 
aanbrengen van een ordening van strategiekeuzen. In dit onderzoek wordt 
gepoogd inzicht te verkrijgen in de wijze waarop verzoekuitingen gerealiseerd 
worden en de rol die situationele en contextfactoren spelen bij die realisering. 
Daarbij is het verschijnsel beleefdheid in verband met de gepastheid en geslaagd­
heid van taaluitingen een centrale factor. Aan deze factor wordt het meest recht 
gedaan indien een ordening van strategiekeuzen tot stand komt waarin de manier 
waarop beleefdheid 'geïmpliceerd' wordt als criterium wordt gehanteerd.
Hoofdstuk 2 
Beleefdheidsstrategieën in verzoeken
In dit hoofdstuk worden de strategieën besproken die een spreker ten dienste 
staan om een verzoek te realiseren. De leidraad om tot een volgorde van strateg­
ieën te komen met als criterium een oplopende mate van indirectheid van de 
verschillende strategieën, zijn de indirectness scale en optionality scale (Leech, 
1983). Deze schalen zijn in 1.3.6.2 aan de orde geweest; in 2.2.2.1 wordt de 
toepassing ervan besproken in verband met het ordenen van beleefdheidsstrate- 
gieën. Vooral de optionality scale is nauw verwant met het begrip 'negatieve 
beleefdheid', het type beleefdheid dat een belangrijke rol speelt bij impositieve 
directieve taalhandelingen zoals verzoeken. Daarom wordt eerst ingegaan op dit 
type beleefdheid (2.1); in het tweede deel van dit hoofdstuk (2.2) wordt een 
voorstel gedaan voor een ordening van verzoekstrategieën. Eerst wordt, in 2.2.1, 
de structuur van verzoekuitingen besproken die in dit onderzoek de basis vormt 
voor de analyse van verzoeken. In 2.2.2 worden de strategieën afzonderlijk 
besproken. Dit deel eindigt met een schematisch overzicht waarin de verschillen­
de verzoekstrategieën en de gehanteerde criteria bijeengebracht zijn. In 2.3 wordt 
tenslotte stilgestaan bij de twee sociopragmatische factoren 'macht' en 'sociale 
afstand'.
2.1 Beleefdheid
2.1.1 Beleefdheid en gezichtsbescherming
In de in 1.2.1 gegeven definitie van een verzoek wordt gesteld dat het uiteindelij­
ke doel, of effect, dat een spreker door middel van een verzoek probeert te 
bereiken, een door de hoorder te verrichten handeling is. Er zijn echter bij het 
realiseren van dit praktisch doel twee andere doelen in het geding die in zekere 
zin voorafgaan aan het uiteindelijke effect, en deels de kans op het uiteindelijke 
succes bepalen. Het eerste of primaire doel is een communicatief doel: bij 
communicatieve interactie zal een spreker in het algemeen een taaluiting zo 
helder en expliciet mogelijk willen formuleren, (in overeenstemming met het 
Samenwerkingsprincipe van Grice, zie 1.3.4), want wanneer het verzoek duidelij­
ker, korter en 'onomwonden' geformuleerd wordt, zal de kans groter zijn, en zal 
het minder tijd en moeite kosten, dat de intentie van de spreker en de illocutieve 
kracht van zijn taaluiting geïnterpreteerd worden zoals bedoeld door de spreker.
Een tweede doel dat de spreker zal willen bereiken is een sociaal of interpersoon­
lijk doel: hij zal in het algemeen willen bewerkstelligen dat de relatie met de 
aangesprokene in tact blijft, dus niet geschaad wordt door het feit dat hij het 
verzoek doet, noch door de wijze waarop het verzoek geformuleerd wordt. 
Wanneer dit tweede doel tegelijk met het primaire doel gerealiseerd moet worden,
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kan er tussen deze doelen een spanningsveld ontstaan. Dat wordt duidelijk als 
gekeken wordt naar het tweede deel van de definitie en de rol van de hoorder: het 
verzoek inwilligen door de gevraagde handeling uit te voeren kost hem meer of 
minder moeite, of vereist een zekere inspanning van zijn kant. Hiermee is het 
verzoek als taalhandeling onvermijdelijk een, in Brown en Levinsons (1978, 
1987) terminologie, Face-threatening act (FTA), een gezichtsbedreigende hande­
ling, en de gezichtsbedreiging is intrinsiek aanwezig in het verzoek. In hun 
inmiddels klassieke studie, daterend uit 1978 en opnieuw uitgegeven in 1987, 
steunen zij bij het bespreken van beleefdheid op de analyses die Goffman heeft 
gemaakt van het gedrag van mensen in het openbaar en van rituele aspecten van 
menselijke interactie (Goffman, 1963, 1967). De gezichtsbedreiging is niet alleen 
een potentieel 'gevaar' voor de hoorder, maar betreft ook de spreker:
“In general, people cooperate (and assume each other's cooperation) in maintaining 
face in interaction, such cooperation being based on the mutual vulnerability of 
face. That is, normally everyone 's face depends on everyone else 's being maintained, 
and since people can be expected to defend their faces i f  threatened, and in 
defending their own to threaten others' faces, it is in general in every participant's 
best interest to maintain each other's face, that is, to act in ways that assure the 
other participants that agent is heedful o f the assumptions concerning face " (Brown
& Levinson, 1978: 66).
De notie van face of self is van nature paradoxaal: er is bij menselijke interactie 
een behoefte om ideeën, normen en waarden gedeeld te zien door anderen, een 
behoefte aan betrokkenheid en gewaardeerd te worden, en die betrokkenheid en 
waardering zelf te tonen en door anderen gemanifesteerd te zien. Deze behoefte 
wordt aangeduid met positive face1, door Lim en Bowers (1991) verdeeld in 
fellowship face (de behoefte aan betrokkenheid) en competence face (de behoefte 
gewaardeerd te worden). Letterlijk 'daar tegenover' staat een even natuurlijke 
behoefte die met negative face wordt aangeduid, en in het geding is wanneer aan 
iemand een verzoek gedaan wordt: door een verzoek te doen dringt de spreker het 
handelingsterritorium binnen van de hoorder. De wens van de hoorder om zijn 
negative face te beschermen wordt beschouwd als een universeel geldende 
behoefte, dat wil zeggen dat ieder mens een basale behoefte heeft, ook bij 
communicatieve interactie, om 'met rust gelaten te worden', niet lastig gevallen te 
worden, en zijn handelingsvrijheid niet beperkt te zien, 'onafhankelijk' te zijn. Bij 
taalhandelingen zoals verzoeken, staat de behoefte van de hoorder om 'niet lastig 
gevallen te worden' op gespannen voet met het primaire communicatieve doel van 
de spreker en het praktische effect dat de spreker met zijn verzoek beoogt. De 
relatie tussen beide doelen wordt door Kim (1993) als volgt verwoord:
1 Omdat de termen positive face en negative face tot verwarring kunnen leiden hanteren 
sommigen een andere aanduiding in plaats van negative face en negative politeness: autono­
my face (Lim & Bowers, 1991) en respect politeness (Scollon & Scollon, 1981, 1995); 
positive face en positive politeness worden ook wel aangeduid met solidarity face en solida­
rity politeness (Scollon & Scollon, 1981, 1995; Van der Wijst, 1996).
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“ 'Clarity' in conversational behavior is conceptualized as a concern about achieving a 
primary goal in the most explicit and the shortest way possible; 'face support' is conceptua­
lized as a concern about achieving a primary goal without hurting the hearer’s desired 
social image and feelings” (Kim, 1993: 137).
Face is niet alleen een paradoxaal concept, het is ook een wederkerig proces. 
Wanneer een spreker, bijvoorbeeld bij het realiseren van een impositieve directie- 
ve taalhandeling, de behoefte van de hoorder wat betreft zijn negative face 
bedreigt, is daarmee zijn eigen positive face in het geding, zijn gewenste imago: 
het beeld dat anderen van iemand hebben, waarvan die iemand wenst dat het een 
positief beeld is.1
Van de spreker wordt dus, metaforisch gesproken, een facelift-operatie verwacht, 
die de onvermijdelijke schade die wordt toegebracht aan de negative face van de 
hoorder repareert of ervoor zorgt dat die schade zo klein mogelijk is. Deze 
facelift wordt door beleefdheid gerealiseerd, een strategie die in dienst staat van 
het hierboven genoemde sociale, interpersoonlijke doel dat de spreker wil 
verwezenlijken. In de volgende paragraaf wordt daar nader op ingegaan. Naast de 
term 'beleefdheid' (politeness) worden als aanduiding voor dit interpersoonlijke 
doel van een spreker ook de termen identity management (Cupach & Todd 
Imahori, 1993) en identity goals (Wilson, 1992; Wilson & Putnam, 1993) 
gebruikt.
2.1.2 Beleefdheid als communicatiestrategie
Eén van de eerste benaderingen van het verschijnsel beleefdheid als 'regel' voor 
communicatieve interactie is die van Lakoff (1973), waarin gepoogd wordt regels 
te geven die niet de grammaticale correctheid bepalen, maar waarin rekening 
gehouden wordt met de pragmatische geslaagdheid. De eerste is 'wees duidelijk' 
en zegt min of meer wat door Grice in het Samenwerkingsprincipe verder werd 
uitgewerkt. De tweede is 'wees beleefd', en wordt door Lakoff op drie manieren 
gespecificeerd. In de volgende drie voorbeelden worden deze strategieën geïllu­
streerd, waarbij de propositionele inhoud van het verzoek bestaat uit de wens van 
een docent dat een student een werkstuk inlevert:
a. 'dring je niet op', een strategie die gebruikt wordt in bijv. 'zou ik je mogen 
vragen wanneer je je werkstuk inlevert?', of in 'ik wil niet onbeleefd zijn, 
maar zou je je werkstuk willen inleveren?'
b. 'geef opties'; zoals in 'een mogelijkheid zou zijn om je werkstuk vrijdag in 
mijn postvakje te leggen'.
c. 'versterk de band met je gesprekspartner', iets dat gedaan wordt in bijv. 
'we moeten ervoor zorgen datje werkstuk snel beoordeeld kan worden'.
1 Zie bijvoorbeeld de bespreking van Springorum over 'zelfbeeld, spiegelbeeld en imago' 
(1993: 82 e.v.). Het 'dialectische spanningsveld' tussen de zorg voor de eigen gezichtbehoef- 
te en die van de ander komt uitgebreid aan de orde in de Identity Management Theory van 
Cupach en Todd Imahori (1993).
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Op deze wijze is het verschijnsel beleefdheid vervolgens vaak omschreven 
(bijvoorbeeld in Brown en Gilman, 1989), en een bron geworden voor onderzoek 
vanuit verschillende disciplines. Een belangrijke bijdrage aan de studie van het 
verschijnsel beleefdheid en de regulatieve functie daarvan, en daarom een 
noodzakelijke aanvulling op het Samenwerkingsprincipe van Grice, is het 
Beleefdheidsprincipe van Leech (1983). In zijn model behoort het Beleefdheids- 
principe tot het domein van de interpersonal rhetoric, waarbij hij de term rhetoric 
in algemene zin gebruikt, die betrekking heeft op het effectief gebruiken van taal 
(in 1.3.6.2 is Leech's Beleefdheidsprincipe besproken, in relatie tot het probleem 
van indirecte taalhandelingen).
De grote verdienste van het al geciteerde werk van Brown en Levinson (1978, 
1987) is de relatie die gelegd wordt tussen de gezichtsbedreiging die intrinsiek 
aanwezig is in impositieve directieve taalhandelingen zoals verzoeken, en de be- 
leefdheidsstrategieën die aangewend kunnen worden om die gezichtsbedreiging te 
verminderen of te minimaliseren. Bovendien bespreken Brown en Levinson een 
aantal contextfactoren die het relatieve gewicht van een gezichtsbedreigende 
taalhandeling bepalen. Dit gewicht (W) van taalhandeling (x) wordt uitgedrukt 
middels de formule
W(x) = D(S,H) + P(H,S) + R(x) 
die als volgt gelezen moet worden: de mate van gezichtsbedreiging van een 
taalhandeling (x) is groter naarmate de sociale afstand (D) tussen spreker en 
hoorder groter is, en naarmate de hoorder meer macht of autoriteit (P) heeft dan 
de spreker, en de mate van impositie (R) van de betreffende taalhandeling hoger 
is. In 2.3 worden deze factoren beschreven zoals ze in dit onderzoek gehanteerd 
zijn. De door Brown en Levinson geclaimde universaliteit van het Beleefdheids­
principe en de wijze waarop zij de concepten positive face en negative face 
hanteren, zijn niet vrij van kritiek gebleven, getuige studies waarin aangetoond 
wordt dat bijvoorbeeld de behoefte aan individuele handelingsvrijheid (negative 
face) in individualistisch ingestelde Westerse culturen sterker is dan in meer 
collectivistisch ingestelde culturen als de Chinese en Japanse samenlevingen (Ting 
Toomey, 1988).1 Ook kunnen culturen verschillen in de voorkeuren voor positive 
politeness en negative politeness en is het geen universeel beginsel dat bijvoor­
beeld bij impositieve directieve taalhandelingen zoals verzoeken vooral negative 
politeness de rol van de noodzakelijke gezichtsbescherming vervult (Wierzbicka, 
1985). Tenslotte moet erop gewezen worden dat de indirectheid van een verzoek
1 Een andere 'modaliteit' van linguïstische beleefdheid is solicitousness, een belangrijke vorm 
van beleefdheid als communicatiestrategie in de meer collectivistisch ingestelde Japanse 
cultuur. Het betreft vormen van 'attent zijn' jegens de ander en anticiperen op diens wensen. 
Solicitousness gaat vaak vooraf aan de feitelijke communicatie, of kan het expliciet formule­
ren van een verzoek overbodig maken (zie Clancy, 1986; Fukushima, 1995). Ook in andere 
studies wordt de door Brown en Levinson (1978) geclaimde universaliteit van positive en 
negative face betwist; zie bijvoorbeeld Matsumoto (1988), Gu (1990), Scollon en Scollon, 
(1995).
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en de mate van negative politeness nauw samen kunnen hangen, maar dat niet 
zonder meer een lineair verband hiertussen verondersteld mag worden (Blum- 
Kulka, 1987).
Terugkomend op de hierboven genoemde doelen die een spreker wil bereiken bij 
het doen van een verzoek, kan nu gesteld worden dat een spreker het relatieve 
gewicht van een aantal factoren zal afwegen, en een strategie zal kiezen die zo 
goed mogelijk past bij het resultaat van die afweging. De spreker heeft als doel:
a. de inhoud van het verzoek over te brengen;
b. dat zo direct en efficiënt mogelijk te doen;
c. de negative face van de hoorder te beschermen.
Hij zal in het algemeen een strategie kiezen waarmee de mate van gezichtsbedrei- 
ging verminderd wordt, behalve wanneer er dringende redenen zijn waardoor b. 
extreem zwaar weegt in vergelijking met c. In Le Pair (1994) zijn de verschillen­
de strategieën die Brown en Levinson geven uitgewerkt in een eenvoudig 
voorbeeld voor het Spaans. In het verzoek hieronder van de voorzitter van een 
vergadering aan één van de leden om wat eerder te verschijnen, heeft die 
voorzitter de strategieën 1-5 ter beschikking. De volgorde is oplopend volgens 
een toenemende behoefte van de spreker om gezichtsbescherming te tonen voor 
de aangesprokene (Brown & Levinson, 1987: 60, 68-71).
1. het verzoek direct en onomwonden doen:
(1) Ven antes. ('Kom wat eerder')
2. positieve beleefdheid paren aan de taalhandeling, bijvoorbeeld: interesse of 
sympathie tonen in wat H belangrijk vindt, een beroep doen op samenwerking; 
inwilliging van het verzoek is in beider belang:
(2) Sé que te resulta difícil, pero si vienes antes, podremos evitar problemas. ('Ik 
weet dat het moeilijk voor je is, maar als je wat eerder komt kunnen we 
problemen voorkomen.')
3. negatieve beleefdheid paren aan de taalhandeling, door bijvoorbeeld pes­
simistisch te zijn over de kans op inwilliging, zoals in (3a), of door de zwaarte 
van het verzoek te verminderen, het verzoek als minder belastend te presente­
ren, zoals in (3b), of door inwilliging van het verzoek als een niet-persoonlijke, 
of als een morele verplichting te presenteren, zoals in (3c):
(3) a. No puedes venir antes, ¿verdad? ('Je kunt zeker niet eerder komen ...')
b. ¿Puedes venir un poquito antes? ('Kun je iets eerder komen?')
c. En estas circunstancias uno debería venir antes. ('In deze omstandigheden 
zou iemand wat eerder moeten komen.')
4. een taalhandeling verrichten die niet per se als verzoek geïnterpreteerd wordt 
(een hint):
(4) Lástima que no puedas venir antes. ('Jammer dat je niet eerder kunt komen.')
5. het verzoek niet doen.
De keuze welke strategie het meest geslaagd is hangt af van de mate van ge- 
zichtsbedreiging die in de gezichtsbedreigende taalhandeling zit opgesloten. 
Naarmate die groter is, is er meer 'compensatie' in de vorm van gezichtsbescher-
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ming nodig. Zoals gezegd, gebeurt dat in verzoeken vooral door negatieve 
beleefdheid. Naar aanleiding van (5) en (6) wordt de wijze waarop de strate- 
giekeuze van de spreker [S] tot stand komt toegelicht, en worden mogelijke 
reacties van de hoorder [H] besproken:
(5) [S]: La reunión es a las tres pero tú vienes media hora antes. ('De vergadering
is om drie uur, maar jij komt een half uur eerder.').
[H]: Bueno, si insistes ... ('O.k., als je er op staat ...').
(6) [S]: La reunión es a las tres, pero, ... no puedes venir un poco antes, ¿ver­
dad? ('De vergadering is om drie uur, maar, eh, je kunt niet iets eerder 
komen, hè?').
[H]: No, ... es realmente difícil, porque ya sabes ... ('Nee, dat is echt moeilijk, 
want ja, je weet wel ...').
De hoge mate van negatieve beleefdheid in (6) ligt in het feit dat aan de aange­
sprokene [H] veel ruimte, en daarmee een hoge mate van handelingsvrijheid 
geboden wordt om onder het verzoek uit te komen, zonder daarmee op zijn beurt, 
door niet-coöperatief te zijn, [S]'s gezicht te bedreigen. Met zijn indirect geformu­
leerde verzoek, waarbij [S] de be pessimistic-strategie hanteert (Brown & 
Levinson, 1978: 136), handelt [S] in strijd met Grice's Samenwerkingsprincipe. 
Een directe formulering zoals in (5), bedreigt [H]'s negative face meer, omdat zijn 
handelingsvrijheid wordt ingeperkt; hij kan deze alleen maar beschermen door op 
zijn beurt de positive face van [S] te bedreigen, door diens verzoek af te wijzen.
[S] kan er op zinspelen dat [H] daar wel van af zal zien, en (5) kiezen. Waarom 
zou [S] tóch een afweging maken, en niet automatisch voor de directe strategie 
van (5) kiezen? Want met (5) voldoet [S] aan de maximen van het Samenwer­
kingsprincipe, en met (6) niet. Maar met het indirecte verzoek (6) laat [S] zien 
het Beleefdheidsprincipe te hanteren, oog te hebben voor [H]'s wens om zijn 
handelingsvrijheid te behouden. Daarmee stelt hij zich sociaal op: hij laat zien 
belang te hechten aan het sociale evenwicht in de relatie tussen [S] en [H]. Dat 
doet hij omdat een vriendschappelijke verhouding met [H] uiteindelijk in zijn 
eigen belang is: hij moet [H] over een maand misschien wel opnieuw zover zien 
te krijgen om wat eerder te komen. En als [H] in dezelfde mate belang stelt in dat 
sociale evenwicht, heeft [S] toch iets gewonnen; is het niet nu, dan wellicht de 
volgende keer. En misschien zelfs nu: het beroep dat [S] doet op samenwerking 
kan ervoor zorgen dat [H] zijn bezwaren tegen het vroeger komen laat varen, en 
antwoordt met Bueno, haré todo lo posible ... estaré aquí a eso de las dos y  
media. ('Goed, ik zal doen wat ik kan ... ik zal er rond half drie zijn').
Deze interactievarianten geven aan dat de hierboven genoemde facelift meer is 
dan slechts zorgen voor 'een mooie verpakking' van de boodschap. Een spreker 
zal bij de linguïstische realisering van een verzoek meerdere doelen moeten 
bereiken, waarbij de linguïstische realisering van beleefdheid een minstens zo 
belangrijke factor is als het zo efficiënt mogelijk verwoorden van de propositione- 
le inhoud van het verzoek.
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2.2 Beleefdheidsstrategieën in verzoeken
2.2.1 Segmentering van verzoekuitingen
In natuurlijke conversatie bestaan verzoeken zelden uit een enkele zin, in de 
grammaticale betekenis, en evenmin uit één sequentie van zinnen die als één 
verzoekuiting beschouwd kunnen worden. Vaak zal de discourse tussen spreker 
en aangesprokene bestaan uit meerdere gespreksbeurten, waarin over de exacte 
inhoud van het verzoek 'onderhandeld' kan worden (zie Springorum, 1982, voor 
een studie van directiefdialogen). Zelfs in onderzoekssituaties waarin van proef­
personen gevraagd wordt een verzoek te produceren, zoals in de Discourse 
Completion Test (DCT, zie 3.2.2) die in deze studie gebruikt wordt, is het 
eigenlijke verzoek, de als taalhandeling te isoleren verzoekuiting, vrijwel altijd 
ingebed in een grotere structuur. Hoewel de werkelijke interactie met een hoorder 
in deze onderzoeksopzet ontbreekt, wordt deze interactie vaak wel verondersteld 
door de spreker, hetgeen blijkt uit beurten van de spreker die slechts een reactie 
kunnen zijn op een veronderstelde reactie van een hoorder. Voorbeeld (7), de 
transcriptie van een reactie van een moedertaalspreker Spaans, illustreert dit:
(7) Juan, ¿crees que puedes ir tú a la presentación de mañana? ... [pauze] ¿Ah sí?, 
muy bien, ... ¡gracias eh! Otro día lo haré por ti, ¿vale? ('Juan, denk je dat jij 
naar de presentatie van morgen kunt gaan? ... Ja?, goed, ... bedankt hè ... een 
andere keer zal ik voor jou gaan, o.k.?').
Pragmalinguïstisch onderzoek naar het realiseren van verzoekuitingen ('verzoek- 
sequenties') laat zien dat verzoeksequenties verdeeld kunnen worden in diverse 
segmenten (Blum-Kulka e.a., 1989a; Trosborg, 1995; Van Mulken, 1996; Fuku- 
shima, 1996; Van der Wijst, 1996; Le Pair, 1994, 1996). Het volgende voorbeeld 
van een moedertaalspreker Spaans illustreert dit:
(8) Oye Juan, a ver s i te quedas unas pocas horas más para cambiar un poco las 
transparencias, que hay un problema con ellas; por supuesto te vamos a pagar 
las horas extra. ('Hé, Juan, 'es kijken of je een paar uurtjes langer blijft om de 
sheets een beetje te veranderen, want daar zit nog een probleem in; we zullen je 
de overuren natuurlijk betalen').
De elementen die in veel verzoeken te onderscheiden zijn worden hieronder 
opgesomd, naar aanleiding van voorbeeld (8):
• aandachttrekker
Een alerter of aandachttrekker is de eenheid waarmee een verzoekuiting 
geopend wordt; naast de aandachttrekker in voorbeeld (8) komen we aan­
spreektitels tegen, meestal (maar niet altijd, zoals bij een vreemde) gevolgd 
door de achternaam, en in het Spaans soms door de voornaam; de kern van de 
aandachttrekker: oye/oiga - 'hé', 'eh ...'; een begroeting: hallo, goedemorgen, 
etc., hola, buenos días, ...; een verontschuldiging: sorry, ... perdón(eme); en, 
specifiek in het Spaans, een beleefdheidsmarkering als aandachttrekker: por 
favor, ... ('alstublieft, ...').
• de kern van het verzoek is benadrukt in (8); als de kern van het verzoek wordt 
die eenheid beschouwd die een verzoekuiting minimaal nodig heeft om als
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verzoek herkenbaar te zijn. Het is in dit onderzoek de belangrijkste eenheid, 
omdat de analyse van verzoekstrategieën vooral hierop van toepassing is. De 
typologie van directe tot indirecte verzoekstrategieën (zie 2.2.2) is gebaseerd 
op de kenmerken van de kern van het verzoek. In enkele gevallen is er geen 
kern van het verzoek aan te wijzen, zoals bij hints, waarvan (9) een voorbeeld 
is; daarbij is een zekere mate van ambiguïteit een essentieel kenmerk:
(9) Ramón, mañana no puedo asistir a la presentación de este nuevo producto. Y, 
eh, ¿sabes qué? otro día, si quieres, te suplento yo. (moedertaalsprekers Spaans, 
'reclamecampagne'; 'Ramón, ik kan morgen niet naar de presentatie van dit 
nieuwe product. En eh, weet je wat?, de volgende keer ga ik, als je wilt, voor 
jou.')
In (9) zijn een aandachttrekker, een rechtvaardiging en een 'beloning' in de 
vorm van een compensatie te herkennen, maar ontbreekt het eigenlijke 
verzoek. In dit geval wordt de uiting als geheel als hint beschouwd.
Externe markeringen bevinden zich buiten de kern van het verzoek, en hebben in 
het algemeen de functie om het verzoek 'een plaats te geven' en te voorkomen dat 
de spreker 'met de deur in huis valt'. Als externe markeringen vinden we:
• een voorlopig verzoek, herkenbaar als verzoek, maar waarin vaak de proposi- 
tionele inhoud van het verzoek nog niet gespecificeerd wordt: quería pedirte 
una cosa ... ('ik wilde je wat vragen ...'), ¿me haces un favor? ('wil je iets 
voor me doen?'), te voy a pedir una cosa: ... ('ik gaje iets vragen: ...');
• een rechtvaardiging of reden voor het doen van het verzoek; in (8) is dat que 
hay un problema con ellas;
• het beloven van een beloning of compensatie, waarmee expliciet uitgedrukt 
wordt dat de spreker beseft dat hij door het verzoek en inwilliging ervan de 
aangesprokene iets schuldig is;
• een 'ontwapener' (disarmer), waarmee een spreker aangeeft dat hij beseft dat 
hij de aangesprokene lastig valt, bijv.: 'sorry dat ik even stoor, maar ...', 'ik 
weet dat ik wel erg laat ben, maar ...', 'ik vind 't heel vervelend, maar ...', 'ik 
wilde je er eigenlijk niet mee lastigvallen, maar ...'; sé que te resulta difícil, 
pero ... ('ik weet dat het moeilijk voor je is, maar ...'), ya sé que tengo mucho 
morro, pero ... ('ik weet wel dat het nogal brutaal is / dat ik wel veel lef heb, 
maar ..').
Interne markeringen bevinden zich binnen de kern van het verzoek. Veelal is hun 
functie het verzachten (mitigeren) van de impositieve kracht van het verzoek. Als 
belangrijkste lexicale mitigators komen we tegen:
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• beleefdheidsmarkeerder: alsjeblieft/alstublieft (por favor)
• downtoner. bijwoorden waarmee de spreker enige reserve behoudt ten aanzien 
van zijn wil dat de hoorder een handeling uitvoert. Voorbeelden zijn 'mis­
schien' (quizás), eventueel (por si acaso), 'een keer' (en algún momento), etc.
• understaters: meestal bijwoorden (soms verkleinwoorden van zelfstandige 
naamwoorden), waarmee (wordt voorgewend dat) de zwaarte van het verzoek 
wordt verminderd: '(heel) even(tjes)' (un rato/ratito /  momento/momentito), 
'een (klein) beetje' (un poco/poquito).
Ook syntactische markeringen zijn interne markeringen, in de kern van het 
verzoek. De belangrijkste syntactische markering waaraan in dit onderzoek 
aandacht wordt besteed is het gebruik van de 'onvoltooid verleden toekomende 
tijd' of 'conditionalis'. Andere syntactische markeringen kunnen zijn het gebruik 
van modale werkwoorden en het gebruik van de verleden tijd: 'ik moet/wil/wilde/ 
je vragen om ...', 'mag ik u verzoeken ...?'
2.2.2 De ordening van verzoekstrategieën
In deze en de volgende paragrafen zal een beschrijving gegeven worden voor de 
ordening van verzoekstrategieën zoals die in dit onderzoek gebruikt zal worden in 
de analyse van verzoekuitingen. Zoals in het vorige hoofdstuk uiteen is gezet 
(1.3.6.2) is voor het hier gebruikte model aansluiting gezocht bij het model van 
Leech dat steunt op een analyse van taalhandelingen via het Samenwerkingsprin- 
cipe en het Beleefdheidsprincipe.
In Leech’s model is bij de interpretatie van taaluitingen een centrale rol wegge­
legd voor de pragmatic force die tot stand komt op drie dimensies, de cost-benefit 
scale, de optionality scale en de indirectness scale, die tezamen de pragmatic 
scale vormen. Bij het vaststellen van een rangorde van strategiekeuzen voor 
verzoekuitingen is de cost-benefit scale in eerste instantie van minder belang dan 
de twee laatstgenoemde schalen. De cost-benefit scale heeft immers met name 
betrekking op het ordenen van verzoeken met een verschillende propositionele 
inhoud, op basis van een kosten en baten analyse voor de spreker en hoorder. Zo 
zal in het algemeen het voldoen aan een verzoek als 'wil je de deur even voor me 
open doen?' minder inspanning van de hoorder vergen dan voldoen aan het 
verzoek 'wil je m ’n auto even wassen?'. Dit betekent niet dat de cost-benefit scale 
bij de analyse van verzoeken met eenzelfde propositionele inhoud niet van 
toepassing is. Maar deze schaal speelt pas in tweede instantie een rol, omdat er 
binnen een gekozen strategie beleefdheidsstrategieën kunnen voorkomen waarmee 
de cost-benefit scale 'gemanipuleerd' wordt. Via het gebruik van bepaalde 
mitigerende markeringen (zie bijvoorbeeld de interne lexicale en syntactische 
markeringen en de externe markeringen in 2.2.1) kan immers gesuggereerd of 
gepretendeerd worden dat de kosten voor de hoorder minder zijn dan de kosten 
die geïmpliceerd worden via het verzoek -  met dezelfde propositionele inhoud -  
zonder de betreffende markeringen. In het hierboven gegeven voorbeeld 'Wil je
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m ’n auto even wassen?' kan 'even' beschouwd worden als een mitigerende 
markering waarmee gesuggereerd wordt dat voldoen aan het verzoek minder 
kosten of inspanning vergt dan gesuggereerd zou worden via de uiting 'wil je m ’n 
auto wassen?'
2.2.2.1 De indirectness scale en de optionality scale
Voor de hoofdindeling van verzoekstrategieën, dat wil zeggen zonder de rol van 
de verschillende mitigerende markeringen in de analyse te betrekken, spelen dus 
Leech’s indirectness scale en zijn optionality scale een rol. De indirectness scale 
heeft betrekking op de afstand tussen de taalhandeling die de spreker verricht en 
het met deze handeling beoogde illocutieve doel in termen van Leech’s means- 
end analysis. Hoe langer dit pad is dat leidt naar het illocutieve doel, des te hoger 
is de mate van indirectheid van de taaluiting en des te langer het inferentiële pad 
dat de hoorder volgt om tot de interpretatie van de taaluiting te komen. De 
optionality scale heeft betrekking op de manier waarop een taaluiting de hoorder 
mogelijkheden geeft om onder het voldoen aan het verzoek uit te komen. Zo 
biedt een imperatief de hoorder weinig tot geen mogelijkheden, anders dan onge­
hoorzaamheid, om niet aan het verzoek te voldoen, terwijl het gebruik van een 
hint een hoorder juist een scala aan mogelijkheden biedt om een andere interpre­
tatie van de taalhandeling te kiezen dan de door de spreker bedoelde, en op die 
manier zonder gezichtsverlies onder het verzoek uit te komen (zie 1.2.2.1 met een 
uiteenzetting over de illocutieve strekking van een hint).
Naar aanleiding van de discussie over de indirectheid van taalhandelingen wordt 
hier benadrukt dat aangesloten wordt bij een benadering waarin het verschijnsel 
indirectheid twee typen inferentiële stappen omvat: de inferentiële stappen die 
nodig zijn om de illocutieve strekking van de verzoekuiting te herkennen, en de 
inferentiële stappen die spreker en hoorder maken om het tact maxim te interpre­
teren, waarmee de illocutieve kracht van het verzoek bepaald wordt. Hiermee 
wordt het belang onderstreept van het onderscheid dat hiervoor gemaakt werd 
(1.2.1.4) tussen de illocutieve strekking van een taalhandeling, en de illocutieve 
kracht die gerealiseerd wordt in de concrete taaluiting, in een specifieke context. 
Kort gezegd kan gesteld worden dat in het algemeen de interpretatie van de 
illocutieve strekking tot stand komt via de inferenties van het Samenwerkingsprin- 
cipe terwijl de illocutieve kracht (i.c. de impositie) tot stand komt via het 
Beleefdheidsprincipe. We lichten dit toe aan de hand van de taaluitingen (10a-b):
(10) a. Zet die auto weg.
b. Kun je die auto even wegzetten?
De imperatief (10a) is een 'tactloze' strategie en de meest directe strategie die 
sprekers tot hun beschikking hebben om een verzoek te doen. Door de hoorder 
geen mogelijkheden te geven om onder het verzoek, gepresenteerd als bevel, uit 
te komen, laat de spreker zien dat hij geen behoefte voelt om rekening te houden 
met het tact maxim} Aangezien de imperatief het meest directe en expliciete 
-------------------------------------  (wordt vervolgd...)
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middel is om een impositieve taalhandeling te realiseren, is de bedoeling voor de 
hoorder direct duidelijk. In (10b) wordt een verzoek gedaan met dezelfde 
propositionele inhoud als in (10a) door middel van het refereren aan één van de 
precondities voor het verzoek, nl. de mogelijkheidsvoorwaarde. Het refereren aan 
deze preconditie is een vrij indirecte manier om een verzoek te doen, omdat de 
spreker letterlijk vraagt of de hoorder in staat is om de gevraagde handeling uit te 
voeren. Hoewel (10b) dus een vrij indirecte uiting is, waarin de spreker laat zien 
dat hij het tact maxim respecteert door via een omweg het verzoek te doen, komt 
de bedoelde betekenis van de uiting toch 'direct' of 'onmiddellijk' tot stand omdat 
we mogen aannemen dat bij dit type sterk geconventionaliseerde verzoeken short- 
circuiting 'het illocutieve werk doet', in plaats van het langere (Griceaanse) 
inferentiële pad. Dit geldt niet alleen voor verzoeken als in (10b), waar het gaat 
om het checken van de mogelijkheid van de hoorder, maar ook voor verzoeken 
waarbij gerefereerd wordt aan andere precondities, zoals de bereidheid van de 
hoorder.
Samengevat gaat het bij het analyseren en ordenen van strategiekeuzen enerzijds 
om de wijze waarop de spreker duidelijk maakt dat hij een verzoek doet (de 
illocutieve strekking verwoordt) en wat de inhoud van dit verzoek is, en ander­
zijds om de wijze waarop de spreker beleefdheid ten opzichte van de hoorder 
codeert. De interpretatie van de inhoud en de bedoeling van de taaluiting komt tot 
stand via de maximen van het Samenwerkingsprincipe, terwijl de interpretatie van 
beleefdheid van de taaluiting tot stand komen via implicaturen van het tact 
maxim. In dit onderzoek vormen deze twee criteria de basis op grond waarvan 
verzoekstrategieën worden geordend.
2.2.2.2 Zeven hoofdstrategieën voor verzoeken
In deze paragraaf worden de zeven hoofdstrategieën van verzoeken besproken, 
waarvan de toenemende indirectheid de basis zal vormen van de analyses van 
verzoeken in hoofdstuk 5. Achtereenvolgens komen aan de orde: de imperatief, 
het gebruik van een performatief werkwoord, statements van verplichting, 
statements van wil, wens of noodzaak, suggesties, het refereren aan geslaagd- 
heidsvoorwaarden, en tenslotte hints.
1. Imperatief
Eén van de middelen die sprekers tot hun beschikking hebben bij het doen van 
verzoeken is het gebruik van syntactische middelen zoals imperatief of performa- 
tieve werkwoorden. Door het gebruik van zowel imperatief als van een performa- 
tief werkwoord wordt direct voldaan aan de essentiële conditie, zonder te 
refereren aan de condities die er deel van uit maken. In de rangorde van indirect- 
heid, wordt de imperatief geclassificeerd als de meest directe strategie omdat
1 (...vervolg)
1 Zoals aangegeven is in 1.2.1.3 wordt geen strikt onderscheid gemaakt tussen een bevel en 
een verzoek.
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hiermee de hoogste mate van impositie ten opzichte van de hoorder wordt 
uitgedrukt, zoals in voorbeeld (11):
(11) Zet die auto weg. Aparta el coche.
De interpretatie door de hoorder van deze uiting komt direct tot stand aangezien 
de imperatief bij uitstek een middel is om iemand een opdracht te geven iets uit 
te voeren, in dit geval het verplaatsen van een auto. De imperatief is een strategie 
die een hoge mate van impositie ten opzichte van de hoorder uitdrukt, aangezien 
deze strategie maar voor één uitleg vatbaar is en de hoorder slechts door niet- 
coöperatief gedrag onder het verzoek uit kan komen. Een spreker die een 
imperatiefconstructie gebruikt maakt duidelijk dat hij het niet nodig acht indirec- 
tere middelen aan te wenden om het verzoek te doen en dat hij de hoorder weinig 
mogelijkheden wenst te bieden onder het verzoek uit te komen. Feitelijk kiest de 
spreker er met het gebruik van de imperatief voor om de essentie van het tact 
maxim te breken door op de meest directe wijze zijn wil op te leggen. De spreker 
plaatst hiermee de hoorder in een positie waar deze zelf het tact maxim zou 
moeten breken indien hij niet aan het verzoek zou willen voldoen.
2. Performatieve werkwoorden
Een tweede syntactisch middel dat een spreker tot zijn beschikking heeft bij het 
doen van een verzoek is het gebruik van een performatief werkwoord zoals in 
(12a-c):
(12) a. Ik vraag je die auto te weg te zetten. Te pido que apartes el coche.
Ook het gebruik van een performatief zoals in (12a) is een directe strategie. Een 
performatief werkwoord is samen met de imperatief de meest expliciete weergave 
van de illocutieve strekking of essentie van een verzoek en laat dus de hoorder 
geen mogelijkheden om het verzoek anders dan als verzoek te interpreteren. Het 
gebruik van performatieven wordt als één stap minder direct beschouwd dan de 
imperatief omdat de mate van impositie tot stand komt via de semantische 
betekenis van het gebruikte werkwoord. Dat de illocutieve kracht van (12a) 
verschilt van die van (12b) wordt dus vastgesteld op basis van een sematisch 
criterium: 'vragen' vs. 'verzoeken' in het Nederlands, en pedir vs. rogar in het 
Spaans. De hoorder zal zich realiseren dat de spreker enige moeite heeft genomen 
om het tact maxim te respecteren (hij heeft geen imperatief gebruikt en zal deze 
strategie als iets minder direct dan de imperatief interpreteren). Net als een 
imperatief is ook het gebruik van een performatief werkwoord een vrij 'onbeleef­
de' strategie omdat ook hier de hoorder weinig mogelijkheden worden geboden 
om niet aan het verzoek te voldoen. Overigens is het gebruikelijk om het directe 
effect van de performatieve werkwoorden enigszins te verzachten door het 
gebruik van interne mitigerende markeringen zoals modale werkwoorden, die de 
impositie ten opzichte van de hoorder enigszins verminderen zoals in (12c):
(12) b. Ik verzoekje die auto te verzetten. Te ruego apartes el coche
c. Ik zou je willen vragen die auto te verzetten. Te quería pedir que apartaras 
el coche.
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3. Statement van verplichting
Tot de directe verzoekstrategieën behoort ook het gebruik van beweringen die 
refereren aan (morele) verplichtingen van de hoorder om het verzoek uit te voeren 
zoals in (13a-b):
(13) a. Je moet de tafel even schoonmaken. Tienes que limpiar la mesa.
Beweringen die, al dan niet morele, verplichtingen uitdrukken en als zodanig 
gebruikt worden als verzoekstrategie, zijn ook binnen andere modellen in de 
taalhandelingstheorie behandeld. Searle (1975: 66) groepeert dit soort zinnen 
onder de sentences concerning reasons for doing A[ct], als één van de zes 
groepen zinnen waarmee verzoeken kunnen worden gedaan. Haverkate (1979) en 
ook Trosborg (1995) formuleren een aparte reasonableness rule, die betrekking 
heeft op het feit dat sprekers geacht worden rationele motieven te hebben voor 
het doen van een verzoek. De reasonableness rule is in feite een soort afgeleide 
van de sincerity rule zoals die door Searle geformuleerd werd: S wants H to do A 
(1975: 71). Door middel van een expliciete referentie aan de reasonableness rule 
poogt de spreker de hoorder ervan te overtuigen dat er een rationeel motief ten 
grondslag ligt aan het verzoek. Statements van verplichting worden gekenmerkt 
door een vrij hoge mate van impositie, aangezien ze de hoorder weinig mogelijk­
heden bieden tot het negeren van het verzoek omdat de reden voor het verzoek 
gepresenteerd wordt als een (morele) verplichting. Ook statements van verplich­
ting worden vaak gemodificeerd door middel van modale werkwoorden, die de 
impositie op de hoorder enigermate afzwakken, zoals in (13b):
(13) b. Je zou de tafel op moeten ruimen. Tendrías/deberías limpiar la mesa}
4. Statements van wil, wens of noodzaak
Een minder directe strategie dan een statement van verplichting, zijn statements 
waarmee de spreker zijn wil of wens uitdrukt dat aan het verzoek voldaan wordt 
zoals in (14a-b), of statements waarin de spreker een bepaalde noodzaak uitdrukt 
zoals in (14c).
(14) a. Ik wil dat die vlucht omgeboekt wordt. Quiero que se cambie el vuelo.
b. Ik zou willen dat je die auto verzet. Quisiera que apartaras el coche.
c. Ik heb het rapport morgen nodig. Necesito el informe para mañana.
Het gemeenschappelijke kenmerk van deze statements is dat gerefereerd wordt 
aan een spreker-georiënteerde geslaagdheidsvoorwaarde, de oprechtheidsconditie, 
die stelt dat de spreker daadwerkelijk wenst dat de hoorder het verzoek inwilligt. 
De spreker in (14a-c) respecteert het tact maxim, door een bewering in plaats van 
een directe imperatief te gebruiken, zodat de hoorder de keus wordt gelaten om al 
dan niet aan de wens van de spreker tegemoet te komen. De uiting krijgt de 
illocutieve kracht van een verzoek omdat de spreker ervan uitgaat dat ook de
1 Zie Haverkate, 1979: 120 e.v. voor een uiteenzetting over de verschillende nuances in het 
Spaanse 'moeten').
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hoorder het tact maxim niet wil breken en dus niet tegen de wens of wil van de 
spreker in zal gaan.
5. Suggesties1
Suggesties zijn strategieën die per taal verschillend kunnen zijn, maar met elkaar 
gemeen hebben dat ze gebruikt kunnen worden om op indirecte wijze een verzoek 
te doen zoals in (15a-e).
(15) a. ¿Por qué no vas tü a la presentación? 'Waarom ga jij niet naar die presenta­
tie?'
b. ¿Por qué no me ayudas a recoger todo esto? 'Waarom help je me niet met 
dit allemaal op te ruimen?'
c. Venga, vamos a arreglar la habitación. 'Vooruit, laten we de kamer oprui­
men.'
d. A ver si vas tü a la presentación. 'es kijken of jij naar die presentatie gaat ...'
e. ¿Qué te parece si arreglamos ahora la habitación? 'Hoe lijkt het je / wat 
vind je ervan om de kamer nu op te ruimen?' / 'Wat dacht je ervan ...?'
Volgens Haverkate (1979) zijn met name de ‘waarom niet-vragen’ als in (15a-b) 
te verklaren vanuit het feit dat de hoorder gevraagd wordt verantwoording af te 
leggen voor een stand van zaken die niet gewenst is door de spreker, of waarvan 
de spreker meent dat deze door de hoorder bewerkstelligd had moeten worden. 
Hij verklaart dit vanuit een indirecte toepassing van de reasonableness rule, 
omdat de spreker in dit type formuleringen een vraag zou stellen over gedrag of 
afwezigheid van gedrag waarvoor de hoorder geen verklaring heeft. De spreker 
geeft dus niet expliciet de reden waarom aan het verzoek voldaan zou moeten 
worden, maar stelt een soort 'onoprechte' vraag waarmee hij de hoorder dwingt 
een verklaring te geven die hij niet heeft. In deze analyse zou dus dit type 
suggesties een vrij indirecte strategie zijn met een hoge mate van impositie. 
Immers, ook de hoorder weet dat hem een 'onoprechte' vraag gesteld wordt en in 
feite wordt de hoorder verweten dat aan het geïmpliceerde verzoek nog niet 
voldaan is. Het probleem bij deze analyse is dat de reasonableness rule slechts 
een verklaring geeft voor zinnen als in (15a-b), maar niet voor suggesties als in 
(15c-e), die van een andere orde lijken te zijn.
Een verzoek in de vorm van een suggestie vervult naar ons idee op een bijzonde­
re manier de beleefdheidsfunctie, omdat gezichtsbescherming van de hoorder 
wordt voorgewend, door het aspect 'primair in het belang van de spreker' te 
maskeren en er juist gepretendeerd wordt dat de gesuggereerde handeling in het
1 In tegenstelling tot het Cross-Cultural Speech Act Realization Project (Blum-Kulka e.a, 
1989a) en de studie van Trosborg (1995), waar één van verzoekstrategieën wordt aangeduid 
met suggestory formulae, geven wij er de voorkeur aan te spreken van 'suggesties' als 
aanduiding voor een verzoekstrategie. Hoewel sommige suggesties als min of meer vast­
staande 'formules' beschouwd kunnen worden, zijn er ook suggesties te onderscheiden die 
niet een vaste vorm hebben. Het feit dat de illocutieve kracht die van een suggestie is, is 
voor ons relevanter geweest dan het criterium dat in de aanduiding formula zit opgesloten.
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belang is van de hoorder. In dit opzicht is het Spaanse ¿qué te parece ...? (lett.: 
'hoe lijkt het je ...?') illustratief: het kan zowel een neutrale betekenis hebben 
zoals in de letterlijke vertaling, maar ook een positieve waarde: 'heb je zin om ...'. 
Vergelijk ook ¿te parece?: 'vind je dat leuk?' Een spreker die aandringt op een 
handeling die in het belang is van de hoorder kan dat tamelijk direct doen, omdat 
de negative face van de hoorder (schijnbaar) niet bedreigd wordt. Koike (1994, 
1996) contrasteert suggesties in het Engels met suggesties in het Spaans en merkt 
over suggesties op dat “they represent a complex speech act, whose intent is 
sometimes misunderstood even by native speakers" (1996: 260).1 Naar ons idee 
kan dit bevestigd worden door twee typen suggesties in het Spaans waarvan de 
eerste geen Nederlands vormequivalent kent (15d), en de tweede wel (15a-b). De 
a ver si ...-constructie wordt in het Spaans tamelijk frequent gebruikt, maar het 
Nederlandse 'es kijken of ...' zal zelden dezelfde illocutieve kracht bezitten als het 
Spaanse a ver si ... Maar ook ¿por qué no?-vragen kunnen aanleiding zijn voor 
verwarring aangezien deze uiting met de illocutieve kracht van een verzoek in het 
Nederlands veelal gepaard gaat met een gevoel van irritatie of verontwaardiging. 
Dit is in het Spaans ook wel mogelijk, maar zal ook heel vaak niet het geval zijn. 
De 'miscommunicatie' waartoe dit kan leiden tussen een moedertaalspreker Spaans 
en een leerder Spaans is niet zo moeilijk voor te stellen.
6. refereren aan geslaagdheidsvoorwaarden
De meest indirecte strategie, afgezien van hints, om een verzoek te doen is het 
refereren aan precondities waaraan voldaan moet zijn alvorens aan het verzoek 
voldaan kan worden. In het algemeen worden binnen de taalhandelingstheorie 
twee hoorder-georiënteerde precondities onderscheiden, te weten bereidheid en 
mogelijkheid van de hoorder om aan het verzoek te voldoen, en een handelings- 
georiënteerde preconditie, te weten non-obviousness, geformuleerd in de proposi- 
tional content condition. Voorbeelden van verzoekuitingen die door middel van 
het bevragen van precondities worden gedaan zijn (16a-c):
(16) a. ¿Me ayudas a cambiar las transparencias? 'Help je me met het veranderen 
van de overhead-sheets?' (non-obviousness).
b. Wil je me helpen met het veranderen van die overhead-sheets? ¿Quieres 
ayudarme a cambiar las transparencias? (bereidheid).
c. Kun je me even helpen met de afwas? ¿Me puedes ayudar a fregar? 
(mogelijkheid).
De essentie van de non-obviousness-conditie waaraan in (16a) gerefereerd wordt 
is dat een verzoekuiting alleen dan geslaagd kan zijn wanneer deze betrekking 
heeft op een handeling die de hoorder niet toch al uit zou voeren, ook al zou het 
verzoek niet gedaan worden. De verzoeken in (16b) en (16c) hebben betrekking 
op de voor het beoogde verzoek noodzakelijke bereidheid en mogelijkheid van de 
hoorder. In het voorafgaande is reeds opgemerkt dat de betekenis van dit type
1 Helaas gaat Koike geheel voorbij aan misschien wel de suggestie par excellence in het 
Spaans, de constructie die begint met a ver si ..., zie ook 5.2.3.4.
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indirecte verzoeken via een geconventionaliseerd proces van short-circuiting tot 
stand komt. De kwestie van de conventionaliteit van dit type verzoeken is 
besproken in 1.3.5., en in het algemeen worden de strategieën in kwestie dan ook 
'conventioneel indirecte strategieën' genoemd.
Van belang voor de ordening van strategieën naar indirectheid is dat deze strate­
gieën een lage mate van impositie impliceren ten opzichte van de hoorder, omdat 
deze een aantal mogelijkheden aangereikt krijgt om niet aan het verzoek te 
voldoen. Hoewel taaluitingen van het type (16a-c) onder dezelfde strategie 
geclassificeerd worden, is er toch enig onderscheid in de mate van impositie ten 
opzichte van de hoorder. Zo is het refereren aan de non-obviousness-conditie 
binnen deze hoofdstrategie de minst indirecte en daardoor minst tactvolle strate­
gie. Middels het refereren aan de non-obviousness-conditie geeft de spreker aan 
dat hij er al vanuit gaat dat de hoorder in staat is en ook bereid is om aan het 
verzoek te voldoen; de hoorder wordt dus niet de gelegenheid gegeven om onder 
het verzoek uit te komen (16a), door de twijfel aan zijn bereid zijn of in staat 
zijn, die de spreker uitdrukt in respectievelijk (16b) en (16c).
Het refereren aan de bereidheid van de hoorder is één stap tactvoller dan de 
vorige strategie aangezien hier de hoorder nog een mogelijkheid geboden wordt 
onder het verzoek uit te komen. Toch wordt ook deze strategie nog gekenmerkt 
door een vrij hoge mate van impositie. Immers, de hoorder krijgt wel de vrijheid 
om niet op het verzoek in te gaan, maar kan dat alleen doen door aan te geven 
dat hij niet bereid is het verzoek in te willigen (of hij wordt gedwongen een ander 
excuus te berde te brengen), hetgeen impliceert dat de hoorder meer waarde hecht 
aan zijn eigen wensen dan aan die van degene die het verzoek heeft geuit. De 
spreker plaatst de hoorder op deze manier in een positie waar deze zelf het tact 
maxim moet breken om niet aan het verzoek te voldoen.
De meest indirecte strategie in deze categorie wordt gerealiseerd door te refereren 
aan de mogelijkheidsvoorwaarde, waarbij de hoorder een mogelijkheid aangereikt 
wordt om onder het verzoek uit te komen die hem niet in een lastige positie 
brengt. In uitingen als (16c) krijgt de hoorder de vrijheid om niet aan het verzoek 
te voldoen op grond van zijn 'niet in staat zijn'. De hoorder wordt dus niet zoals 
in (16b) in een positie gebracht waarin hij uitspraken moet doen over zijn 
bereidheid, maar krijgt een 'neutrale' optie aangereikt. Tenslotte kan iemand niet 
kwalijk genomen worden dat hij niet aan een verzoek voldoet, omdat hij hier niet 
toe in staat is.
Overigens is het ook binnen deze categorie strategieën gebruikelijk om de mate 
van impositie te verkleinen door middel van interne markeringen als in (17a-c):
(17) a. Zou je me willen helpen met die overheadsheets? ¿Quisieras ayudarme con 
las transparencias?
b. Zou je zo vriendelijk willen zijn om me te helpen? ¿Serias tan amable de 
ayudarme?
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c. Zou je het vervelend vinden om die auto te verzetten? ¿Te importaría 
apartar el coche?
In verzoekstrategieën waarmee aan de bereidheid of mogelijkheid van de hoorder 
wordt gerefereerd, wordt vaak gebruik gemaakt van conditionele vormen als 
‘zou’, en, in het geval van bereidheidsstrategieën, van alternatieve formuleringen 
voor 'willen', zoals 'zo vriendelijk willen zijn' (ser tan amable, 17b) of importar 
('vervelend/erg vinden', 17c). Overigens merken zowel Leech (1983) als Trosborg 
(1995) terecht op dat de default binnen deze strategie wordt gevormd door 
vraagzinnen als in (18a-b) en niet door statements als in (18c-d), waarin door de 
spreker gesteld wordt dat bepaalde precondities aanwezig zijn. Het syntactische 
kenmerk 'vraagzin' wordt in deze strategie dus niet als beleefdheidsmarkering 
beschouwd.
(18) a Kun je me naar huis brengen? ¿Puedes llevarme a casa? 
b Breng je me naar huis? ¿Me llevas a casa?
c. Je kunt me naar huis brengen. Me puedes llevar a casa.
d. Je brengt me naar huis. Me llevas a casa.
Statements van precondities als in (18c-d) worden gekenmerkt door een hoge 
mate van impositie ten opzichte van de hoorder aangezien deze, anders dan in het 
geval van de vraagzinnen, geen enkele mogelijkheid wordt geboden om niet aan 
het verzoek te voldoen. Deze statements zijn daarom te vergelijken met de 
statements van verplichting wat betreft de mate van tact die door de spreker tot 
uitdrukking wordt gebracht. Binnen dit onderzoek worden dit soort statements 
daarom gecodeerd als upgraders, die de mate van impositie van de verzoekuiting 
vergroten.
7. hints
Hints zijn uitingen die gekenmerkt worden door een zekere mate van illocutieve 
ambiguïteit, zodat ze wel of niet door de hoorder als verzoek geïnterpreteerd 
kunnen worden. Hints worden per definitie gekenmerkt door een lage mate van 
impositie omdat ze de hoorder veel mogelijkheden bieden om niet aan het 
verzoek te voldoen. In het algemeen is de interpretatie van een hint als verzoek in 
hoge mate afhankelijk van de context waarin de taaluiting gerealiseerd wordt 
zoals in (19a-b):
(19) a. Ik kan er niet goed bij met de tuinslang. No llego con la manguera. (verzoek
om auto te verplaatsen)
b. De kinderen zouden het helemaal niet leuk vinden als ze niet naar de film 
zouden kunnen gaan. No les gustaría nada a los niños que no pudieran ir al 
cine. (verzoek aan buurvrouw om kinderen mee naar de film te nemen)
Kenmerkend voor hints is dat de onduidelijke illocutieve kracht intentioneel is; de 
spreker laat met opzet aan de hoorder de keuze om de uiting al dan niet als een 
verzoek te interpreteren. Er kunnen verschillende typen hints onderscheiden 
worden, afhankelijk van de wijze waarop de ondoorzichtigheid tot stand komt:
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propositionele en illocutieve ondoorzichtigheid (zie voor een gedetailleerde 
bespreking de studies van Weizman (1989, 1993)). Binnen dit onderzoek wordt 
geen onderscheid gemaakt in de manier waarop de hints tot stand komen. Als 
gevolg van de ambiguïteit van hints zijn verzoekuitingen die als hints bedoeld 
zijn vaak moeilijk te herkennen en te analyseren. Aangezien verzoekstrategieën in 
dit onderzoek niet tot stand kwamen in interactie tussen hoorder en spreker maar 
in geïsoleerde contexten, zijn de situationele en contextuele factoren die een 
doorslaggevende rol zouden kunnen spelen bij de interpretatie van hints niet 
aanwezig, hetgeen een fijnmazige indeling in subcategorieën onmogelijk maakt.
2.2.2.3 Schematisch overzicht verzoekstrategieën
In de vorige paragraaf zijn de verschillende verzoekstrategieën besproken, waarbij 
aangegeven is hoe op basis van de combinatie van de indirectness scale en de 
optionality scale verzoekstrategieën geordend kunnen worden volgens een 
toenemende mate van indirectheid. De resulterende schaal loopt van de meest 
directe strategie (de imperatief) tot de meest indirecte strategie (hints). In tabel
2.1 wordt dit samengevat, waarbij in de rechter kolom kort is aangegeven via 
welk mechanisme de illocutieve kracht van het verzoek tot stand komt.
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Tabel 2.1 Verzoekstrategieën in oplopende mate van indirectheid
strategie voorbeeld Illocutieve kracht 
via:
1. imperatief Verzet die auto. |  direct vervullen
2. performatief werkwoord Ik vraag je die auto te 
verzetten.
conditie
3. statement van 
verplichting




4. statement van 
wil of wens
Ik wil dat je die auto verzet. refereren aan 
S[preker]-conditie: 
S’s wil











Wil je die auto verzetten? 
Kun je die auto verzetten?
vragend refereren 




7. hint Ik kan er niet bij met 
de tuinslang ...
noodzakelijke 
aanwijzingen uit de 
specifieke situatio­
nele context
In fig. 2.1 wordt een zelfde soort ordening van strategieën gepresenteerd als die 
welke in tabel 2.1 is weergegeven. Bovendien wordt in fig. 2.1 de onderlinge 
relatie tussen de verschillende strategieën weergegeven, waarbij het idee is dat elk 
strategietype te beschouwen is als een expliciet refereren aan één van de 
geslaagdheidsvoorwaarden van verzoeken, en tegelijkertijd een impliciete 
verwijzing is naar de één niveau hoger gelegen strategie. Met andere woorden: er 
kan expliciet gerefereerd worden aan een bepaalde conditie, maar door er 
impliciet aan te refereren neemt de mate van indirectheid één niveau toe.
Zo wordt een statement van wil of wens (strategie 4) beschouwd als een expliciet 
refereren aan de oprechtheidsconditie ('spreker wil dat hoorder handeling 
verricht'), en tegelijkertijd als een impliciete verwijzing naar een statement van 
verplichting, dat één niveau hoger (directer) ligt, en waarmee expliciet aan een
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redelijkheidsconditie gerefereerd wordt. Een statement van verplichting is op zijn 
beurt weer te beschouwen als een impliciete verwijzing naar de essentiële 
conditie.
In hoofdstuk 1 (zie 1.2.1.1) is uiteengezet dat de essentiële conditie de 'voldoende 
voorwaarde' is voor verzoeken indien aan de 'noodzakelijke voorwaarden' is 
voldaan (condities en precondities). Elke verzoekuiting voldoet dus per definitie, 
hoe indirect ook, aan de essentiële conditie. Deze condities staan bovenaan in fig.
2.1. Via de onderlinge relatie die hiervóór werd aangeduid, tussen de 
verschillende strategietypen, leidt elk strategietype via meer of minder stappen tot 
de essentiële conditie. De wijze waarop dit gebeurt wordt bepaald door de wijze 
waarop aan condities en precondities gerefereerd wordt. Elk strategietype neemt 
een plaats in op de optionality scale rechts in de figuur. In de meest rechtse 
kolom is aangegeven dat afhankelijk van het gebruik van mitigerende 
markeringen de mate van indirectheid en optionality kan variëren. Het bijzondere 
karakter van hints, die door hun ambiguïteit sterk steunen op specifieke 
situatiekenmerken om als verzoek geïnterpreteerd te worden en minder of niet 
steunen op het refereren aan bepaalde condities, is de reden geweest dat deze 
strategie niet in fig. 2.1 is opgenomen.
Toelichting bij fig. 2.1:
- de nummers bij de expliciete verwoording van een strategie verwijzen naar de 
corresponderende nummers bij de verschillende condities bovenaan in 
de figuur;
- de door de hoorder te verrichten handeling is aangegeven met 'A' of 'Act';
- spreker en hoorder zijn afgekort met 'S' en 'H';
- [H's A] staat voor 'dat de hoorder de handeling uitvoert';
- < staat voor 'wordt geïmpliceerd door';
- U staat voor uiting; met U' wordt een alternatieve uiting van de betreffende 
strategie aangeduid;
- mitigerende markeringen zijn gecursiveerd.
- *  geeft de functie aan van mitigerende markeringen in U': de uiting U met 
mitigerende markeringen die de mate van impositie verminderen.
r
Essentiële conditie: uiting (U) is geldig als
impositieve taalhandeling;
essentie: hoorder neemt verplichting op zich ...
algemene conditie: redelijkheid ©  
condities:
- Act: toekomstig
- Spreker: oprechtheidsconditie 
wil / wens dat A ©
precondities
- Act: - Hoorder:
non-obvious ©  - bereid tot A ®




: Verplaats je  auto ...............
': Verplaats alsjeblieft je  auto
strat. 2 :






< verpli i H's>A] -< -►  EXPLICIET U: Je moet / bent verplicht / je  auto te verplaatsen.
©  't Is nodig dat je  je  auto verplaatst.
U': Je zou eigenlijk je  auto even moeten verplaatsen
IMPLICIET 
verplichting [H's>A]
< S's wil [H's A] -< -►  EXPLICIET U: Ik wil dat je  je  auto verplaatst. ......................................
U': Ik vind het prettig als je  je  auto verplaatst.
Ik zou het op prijs stellen als je  ...
IMPLICIET 
S's wil [H's A]
< suggestie [H's A] -< -►  EXPLICIET U: Waarom verplaats je je  auto niet?
©  Als je je  auto nou verplaatst ... ....................
U:' Ik vroeg me eigenlijk a/waarom je ... niet ...
IMPLICIET 
suggestie [H's A]
< twijfel [H's A] <->■  EXPLICIET U: Verplaats je je  auto? ....................
‘ ©  U': Verplaats je je  straks je  auto even?
U: Ik verzoek / vraag / je je  auto te verplaatsen. . 








< twijfel [bereidheid [H's A]]
L
EXPLICIET U: Wil je je  auto verplaatsen? strat. 6 b .........
®  Vind je 't / vervelend / erg / om je auto te verplaatsen?
U': Zou je  misschien je  auto iets willen verplaatsen
IMPLICIET
twijfel [bereidheid [H's A]] strat. 6 c
< twijfel [mogelijkheid [H's A]] -< -►  EXPLICIET U: Kun je  / is het mogelijk / je auto verplaatsen?
U': Zou je  je  auto even kunnen verplaatsen?
Fig. 2.1 Verzoekstrategieën als expliciete en 





























2.3 De factoren 'autoriteit' en 'sociale afstand'
In 2.1.2 werd Brown en Levinsons formule genoemd waarin de waarden van de 
factoren 'macht', 'sociale afstand' en de mate van impositie van de inhoud van een 
verzoek -  een gulden voor een kop koffie lenen is minder 'impositief dan 
honderd gulden lenen om een avondje te gaan stappen -  bepalend zijn voor de 
mate van gezichtsbedreiging die in een verzoek ligt opgesloten. Een spreker die 
een lagere autoriteitsstatus heeft in vergelijking met zijn gesprekspartner zal dus 
meer gezichtsbeschermende strategieën hanteren dan wanneer hij op 'dezelfde 
hoogte staat' als zijn gesprekspartner, wanneer zij wat macht of autoriteit betreft 
statusgelijken zijn; en wanneer hij in een superieure positie verkeert ten opzichte 
van de hoorder zal hij zonder gevaar voor een ongestoord verloop van de 
interactie, zo is de veronderstelling, directere, minder gezichtsbeschermende 
strategieën kunnen hanteren. Ook zal er behoefte bestaan aan meer gezichtsbe- 
schermende strategieën wanneer de sociale afstand tussen spreker en hoorder 
groter is.
Het probleem met het gebruik van de termen 'macht' of 'autoriteit' en 'sociale 
afstand' is dat onderzoekers deze termen vaak niet of niet eenduidig omschrijven. 
Soms wordt met verschillende benamingen op hetzelfde fenomeen gedoeld, en 
soms wordt met dezelfde benaming een verschillend fenomeen aangeduid. In een 
verhelderend overzichtsartikel bespreekt Spencer-Oatey (1996) dit probleem, en 
de spraakverwarring die kan optreden wanneer de omschrijving voor een bepaalde 
rollenverhouding ambigu is.
In dit onderzoek hebben wij de factor macht, die ook met 'autoriteit' wordt aange­
duid, als volgt beschouwd: de spreker heeft meer macht dan de hoorder wanneer 
hij in een superieure positie is ten opzichte van de hoorder in de setting waarin de 
interactie plaatsvindt, en in die setting een 'gelegitimeerd' recht heeft om een 
zekere autoriteit uit te oefenen ten opzichte van de hoorder (vgl. Leichty & 
Applegate, 1991). Het gaat dan in institutionele situaties om een baas in een 
bedrijf ten opzichte van een medewerker of stagestudent, of om een douanebe­
ambte ten opzichte van een reiziger. In alledaagse situaties betreft deze verhou­
ding die tussen een ouder ten opzichte van een kind, de baas van een reisbureau 
ten opzichte van een klant en een bejaard persoon ten opzichte van een adole­
scent. We beseffen dat bij deze laatste verhouding ook de factor 'respect' een rol 
heeft gespeeld bij het toekennen van autoriteit. In situaties waarin de hoorder 
meer macht of autoriteit heeft dan de spreker zijn de hiervoor genoemde rollen 
omgedraaid. We spreken in dit onderzoek van 'statusgelijke' personen wanneer het 
in institutionele situaties gaat om twee collega's op een bepaalde afdeling, en in 
alledaagse situaties om volwassenen thuis ten opzichte van hun buren, of om 
volwassenen die elkaar ontmoeten bij de kassa van een supermarkt.
De factor 'sociale afstand' kent in dit onderzoek twee waarden: grote afstand en 
kleine afstand. Aansluitend bij Holmes (1990) kan de sociale afstand in dit
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onderzoek omschreven worden als de mate waarin spreker en hoorder elkaar 
kennen. De twee waarden vertegenwoordigen uitersten op deze schaal: bij een 
grote sociale afstand hebben spreker en hoorder elkaar nooit eerder ontmoet 
(nieuwe collega's tijdens de eerste dag, een klant in een reisbureau, twee personen 
bij de kassa in de supermarkt, een bejaard persoon die in een flat of in de bus 
iemand tegenkomt, en de douanebambte ten opzichte van een reiziger). Bij een 
kleine sociale afstand kennen spreker en hoorder elkaar goed, en wordt veronder­
steld dat er een bepaalde mate van vriendschappelijkheid of intimiteit tussen hen 
bestaat (vgl. Trosborg, 1987; Vollmer & Olshtain, 1989). Bij de relatie ouder-kind 
en bij buren is dit evident, in zakelijke situaties gaat het om collega's die samen 
aan een project werken, of collega's die nauw samenwerken op dezelfde afdeling.
Hiermee is al enigszins vooruitgelopen op de opzet van het onderzoek; die is in 
het volgende hoofdstuk aan de orde.
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Hoofdstuk 3 
De opzet van het onderzoek
In dit hoofdstuk wordt in 3.1 de probleemstelling van het onderzoek beschreven, 
door de doelstelling van het onderzoek en de onderzoeksvragen te formuleren, en 
de variabelen die in het onderzoek voorkomen te bespreken. In 3.2 komt de 
methode van onderzoek aan de orde. Vanuit een pragmalinguïstisch en een socio- 
pragmatisch perspectief worden twee onderzoeksinstrumenten onderscheiden 
waarmee de onderzoeksdata verzameld zijn: het situatiebeoordelingsexperiment en 
het taalproductie-experiment. Voorafgaand aan de afzonderlijke beschrijvingen 
van deze twee instrumenten wordt in 3.2 ingegegaan op de gemeenschappelijke 
kern van beide experimenten: de systematiek van de situatietypen die als stimuli 
voor beide experimenten gebruikt zijn. In de beschrijvingen van het situatiebeoor­
delingsexperiment (3.2.1) en van het taalproductie-experiment (3.2.2) worden 
achtereenvolgens het doel en de opzet ervan besproken, wordt een beschrijving 
gegeven van de proefpersonen die eraan hebben deelgenomen en van de procedu­
re die gevolgd is bij de dataverzameling.
3.1 Probleemstelling
3.1.1 Inleiding
In hoofdstuk 1 zijn in de inleiding twee uitgangspunten van dit onderzoek 
genoemd, die aangeduid werden met 'cross-cultureel perspectief1 en 'intercultureel 
perspectief1. Het eerste perspectief heeft betrekking op de vergelijking tussen twee 
groepen moedertaalsprekers, i.c. van het Spaans en van het Nederlands; vanuit het 
tweede perspectief worden vergelijkingen gemaakt tussen leerders van het Spaans 
en moedertaalsprekers Spaans. In eerste instantie stond, bij de opzet van het 
onderzoek, dit tweede perspectief centraal. Bij het analyseren en interpreteren van 
verschillen en overeenkomsten tussen deze twee groepen in de wijze waarop 
verzoeken in het Spaans gerealiseerd worden, is het echter van belang inzicht te 
hebben in de wijze waarop Nederlandse leerders van het Spaans verzoeken 
realiseren in hun moedertaal. Daarmee diende het cross-culturele perspectief zich 
aan.
In dit onderzoek wordt ook het effect onderzocht dat socioculturele factoren en 
situationele kenmerken hebben op de wijze waarop een verzoek wordt geformu­
leerd. Op dit aspect van het onderzoek zijn het cross-culturele en interculturele 
perspectief eveneens van toepassing: bij de vraag in hoeverre leerders van het 
Spaans en moedertaalsprekers Spaans verschillen en overeenkomsten vertonen in 
de beoordeling van de situaties waarin een verzoek gedaan wordt, wordt ook de 
vraag betrokken hoe Nederlanders de 'moedertaal-situaties' beoordelen. Deze 
uitgangspunten vormen de basis voor het formuleren van de doelstelling van het 
onderzoek en de onderzoeksvragen die daaruit worden afgeleid.
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3.1.2 Doelstelling van het onderzoek en onderzoeksvragen
Het in 3.1.1 genoemde onderscheid tussen het interculturele perspectief en het
cross-culturele (contrastieve) perspectief is terug te vinden in een drieledige
doelstelling.
Het eerste doel van deze studie wordt geformuleerd vanuit een intercultureel 
perspectief: het heeft betrekking op het gebruik van het Spaans door Nederlanders 
in Spaanstalige situaties. Dit eerste doel kan als volgt geformuleerd worden: 
inzicht te krijgen in de wijze waarop Nederlandse sprekers van het Spaans als 
vreemde taal beleefdheidsstrategieën hanteren bij het formuleren van verzoeken in 
het Spaans, in vergelijking met de strategieën die gebruikt worden door moeder­
taalsprekers van het Spaans. Hierbij wordt ook beoogd dat inzicht wordt verkre­
gen in de wijze waarop strategie-keuzen afhangen van sociaal-culturele factoren 
en van de situationele context.
Een tweede doel, geformuleerd vanuit een cross-cultureel of contrastief perspec­
tief, is te onderzoeken of en in welke mate beleefdheidsstrategieën die in het 
Spaans door moedertaalsprekers Spaans gebruikt worden bij het formuleren van 
verzoeken verschillen van de beleefdheidsstrategieën die Nederlanders in het 
Nederlands gebruiken, en wat de rol is die sociaal-culturele en context-factoren in 
het Spaans en het Nederlands daarbij spelen.
Een derde doelstelling staat in dienst van de eerste twee doelstellingen. Bij de 
interpretatie van pragmalinguïstische verschillen en overeenkomsten in de 
verzoekproductie tussen Nederlanders die het Spaans als tweede taal spreken en 
moedertaalsprekers Spaans is het gewenst om inzicht te hebben in de wijze 
waarop beide groepen de sociaal-culturele en situatie-factoren inschatten. Deze 
sociopragmatische overwegingen zouden immers deels verantwoordelijk kunnen 
zijn voor pragmalinguïstische verschillen in de verzoekproductie door sprekers 
van verschillende culturen, i.c. de Spaanse en Nederlandse. Hierop wordt in 3.2 
nader ingegegaan.
Naar aanleiding van de drie gestelde doelen kunnen de volgende onderzoeksvra­
gen geformuleerd worden waarop via dit onderzoek een antwoord verkregen zou 
moeten worden:
1 In welke mate verschillen de strategiekeuzen die Nederlandse leerders van het 
Spaans maken bij het realiseren van verzoekuitingen in het Spaans van de 
keuzen die moedertaalsprekers Spaans maken? De volgende deelvragen dienen 
dan onderscheiden te worden:
1a Welke beleefdheidsstrategieën worden door Nederlandse leerders van het 
Spaans gekozen bij het realiseren van verzoekuitingen in het Spaans?
1b Welke beleefdheidsstrategieën worden door moedertaalsprekers Spaans 
gekozen bij het realiseren van verzoekuitingen in het Spaans?
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2 In welke mate zijn verschillen in de keuze van beleefdheidsstrategieën in 
verzoeken door Nederlandse leerders van het Spaans toe te schrijven aan 
pragmalinguïstische verschillen tussen het Spaans en het Nederlands? De 
volgende deelvragen dienen dan onderscheiden te worden:
2a Welke beleefdheidsstrategieën worden door moedertaalsprekers Nederlands 
gekozen bij het realiseren van verzoekuitingen in het Nederlands?
2b Welke pragmalinguïstische overeenkomsten en verschillen in de verzoek- 
productie tussen moedertaalsprekers Nederlands en moedertaalsprekers 
Spaans kunnen onderscheiden worden?
3 Kunnen verschillen van sociopragmatische aard van invloed zijn op de keuze 
van verzoekstrategieën die Nederlandse leerders van het Spaans maken in 
vergelijking met de keuze van verzoekstrategieën die Spaanse moedertaalspre­
kers maken? De volgende deelvragen dienen hierbij onderscheiden te worden: 
3a In welke mate beïnvloeden sociopragmatische factoren de strategiekeuzen
die moedertaalsprekers Spaans maken bij het formuleren van een verzoek? 
3b In welke mate beïnvloeden sociopragmatische factoren de strategiekeuzen 
die moedertaalsprekers Nederlands maken bij het formuleren van een 
verzoek?
3c In welke mate beïnvloeden sociopragmatische factoren de strategiekeuzen 
die Nederlandse leerders van het Spaans maken bij het formuleren van een 
verzoek in het Spaans?
In de hier vermelde onderzoeksvragen worden begrippen gehanteerd die als 
variabelen in het onderzoek geoperationaliseerd worden. In de volgende paragraaf 
wordt stilgestaan bij de wijze waarop dit gebeurt.
3.1.3 Variabelen in het onderzoek
In de onderzoeksvragen 1 en 2 staan pragmalinguïstische aspecten van verzoekui- 
tingen centraal. Pragmalinguïstische aspecten hebben betrekking op de wijze 
waarop een spreker de illocutieve strekking en de illocutieve kracht van een 
verzoek uitdrukt in een taaluiting. Omdat verzoeken per definitie gezichtsbedrei­
gende taalhandelingen zijn, spelen beleefdheidsstrategieën een belangrijke rol bij 
de geslaagdheid en effectiviteit van de taaluiting. In deze studie worden de 
volgende twee aspecten van beleefdheidsstrategieën onderscheiden:
1 het niveau van directheid en de mate van impositie waarmee het eigenlijke 
verzoek (de kern) geuit wordt. In 1.3.6 is uitgelegd dat in dit onderzoek de 
mate van indirectheid wordt opgevat als een combinatie van de lengte van het 
inferentiële pad bij de productie en interpretatie van de taaluiting als verzoek, 
en de mate van impositie aan de hand van de kosten en baten dimensie en de 
optionality dimensie. Verder is in hoofdstuk 2 uiteengezet dat de mate van 
indirectheid bepaald wordt aan de hand van syntactische en semantische 
kenmerken van gebruikte werkwoordsvormen, en aan de hand van constructies 
die hun illocutieve kracht niet zozeer ontlenen aan syntactische of semantische
kenmerken, maar aan het meer of minder geconventionaliseerde karakter 
ervan.
2 het gebruik van ondersteunende beleefdheidsmarkeringen die zowel in de kern 
van het verzoek kunnen voorkomen (interne syntactische en lexicale makerin­
gen), als buiten de kern onderdeel kunnen zijn van de totale verzoekuiting 
(externe markeringen).
Omdat verondersteld wordt dat de keuze van beleefdheidsstrategieën afhangt van 
sociaal-culturele factoren en van de situationele context waarin het verzoek 
gerealiseerd wordt, is de keuze voor bepaalde beleefdheidsstrategieën gedefinieerd 
als de afhankelijke variabele in dit onderzoek.
De onafhankelijke variabelen zijn de sociopragmatische factoren die verondersteld 
worden van invloed te zijn op de keuze van de spreker voor de 
beleefdheidsstrategieën waarmee hij het verzoek gepaard laat gaan. In deze studie 
zijn de volgende factoren geoperationaliseerd:
- P (power) de machtsafstand tussen de spreker en de aangesprokene; er
worden drie typen relaties onderscheiden:
1. de spreker heeft autoriteit over de aangesprokene;
2. de spreker en de aangesprokene zijn gelijk wat betreft autoriteit ten 
opzichte van elkaar;
3. de aangesprokene heeft autoriteit over de spreker.
- S de sociale afstand tussen de spreker en de aangesprokene. Deze factor
geeft de mate aan waarin spreker en aangesprokene elkaar kennen, of 
de mate van vriendschappelijkheid tussen hen; hierbij worden twee 
typen relaties onderscheiden:
1. een kleine sociale afstand, waarbij spreker en aangesprokene elkaar 
goed kennen en/of waarbij er een min of meer vriendschappelijke 
relatie tussen hen bestaat;
2. een grote sociale afstand, waarbij de spreker en de aangesprokene 
elkaar niet kennen, en elkaar voor het eerst ontmoeten;
- C situationele context. Deze factor heeft betrekking op de situatie waarin
de communicatieve interactie plaatsvindt. In dit onderzoek worden 
twee situationele contexten onderscheiden:
1. een zakelijke of institutionele context waarbij de interactie plaats­
vindt in een bedrijf of organisatie en tussen leden van het bedrijf 
of de organisatie;
2. een alledaagse context, die zich in vele situaties kan voordoen, 
waarvan het gemeenschappelijk kenmerk is dat het om een niet- 
institutionele situationele context gaat.
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3.2 Opzet van het onderzoek en onderzoeksinstrumenten
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In deze paragraaf wordt eerst de opzet van het onderzoek beschreven die gekozen 
is om antwoord te kunnen geven op de gestelde onderzoeksvragen. Vervolgens 
wordt beschreven welke onderzoeksinstrumenten gekozen zijn en hoe deze 
geconstrueerd zijn binnen de gekozen opzet, waarbij uiteengezet wordt hoe de 
verschillende variabelen van het onderzoek verwerkt zijn in de onderzoeksinstru­
menten.
Om antwoorden te verkrijgen op de vraag in hoeverre de strategiekeuzen die 
Nederlandse leerders van het Spaans maken bij het realiseren van verzoekuitingen 
verschillen van de keuzen die moedertaalsprekers Spaans maken (onderzoeksvraag 
1), is één taalproductietaak ontwikkeld, die door twee groepen proefpersonen is 
uitgevoerd. De eerste groep proefpersonen bestond uit moedertaalsprekers van het 
Spaans, de tweede groep bestond uit Nederlandse proefpersonen die Spaans als 
vreemde taal spreken. Beide groepen produceerden verzoeken in het Spaans, in 
identieke taalproductietaken.
Om inzicht te krijgen in pragmalinguïstische cross-culturele verschillen en 
overeenkomsten tussen het Spaans en het Nederlands bij de productie van 
verzoeken (onderzoeksvraag 2), heeft een derde groep proefpersonen, bestaande 
uit moedertaalsprekers van het Nederlands, een Nederlandse versie van de 
Spaanse taalproductietaak uitgevoerd. De onderzoeksvraag 2 kan in grote lijnen 
beantwoord worden door de resultaten van deze groep proefpersonen te vergelij­
ken met de resultaten die verkregen zijn bij de moedertaalsprekers Spaans.
De derde onderzoeksvraag betreft de rol van socioculturele en situatie-kenmerken 
die de strategiekeuze bij de productie van verzoeken kan beïnvloeden. Om inzicht 
te verkrijgen in overeenkomsten en verschillen tussen Spaanse moedertaalspre­
kers, moedertaalsprekers Nederlands en Nederlandse sprekers van het Spaans als 
vreemde taal in het beoordelen van deze factoren, is een beoordelingstaak 
ontwikkeld die door deze groepen is uitgevoerd, waarin respondenten oordelen 
geven over de socioculturele en contextkenmerken zoals die in de verzoeksituaties 
van de taalproductietaak voorkwamen.
In de paragrafen hierna (3.2.1 en 3.2.2) zal een beschrijving gegeven worden van 
de beide onderzoeksinstrumenten: het situatiebeoordelingsexperiment en het 
verzoekproductie-experiment. Vooraf wordt echter ingegaan op de gemeenschap­
pelijke kern van beide onderzoeksinstrumenten. Deze gemeenschappelijke kern 
bestaat uit een reeks beschrijvingen van situaties die in beide experimenten 
werden voorgelegd aan de verschillende groepen proefpersonen.
Tabel 3.1. Socioculturele en contextkenmerken van verzoeken in 12 situatietypen
Macht / Sociale Situationele Situatie-
autoriteit afstand context code
90 Hoofdstuk 3
S1












































C1 alledaags 9 P3S1C1 12




















Deze situaties zijn geconstrueerd volgens een zodanige systematiek dat er twaalf 
situatietypen onderscheiden kunnen worden, op basis van de onafhankelijke 
variabelen P, S en C. Deze systematiek is weergegeven in tabel 3.1. Elk situatie- 
type wordt gekenmerkt door een unieke combinatie van machtsafstand, sociale 
afstand en situationele context, hierna 'PSC-combinatie' genoemd. Van elk van de 
twaalf situatietypen bestaan twee situatiebeschrijvingen, zodat er 24 verschillende 
situaties zijn die als stimuli gebruikt worden voor zowel de verzoekproductie als 
de situatiebeoordeling. In tabel 3.1 zijn met een kernwoord de twee situaties 
aangeduid waarin de betreffende PSC-combinatie voorkomt. In bijlage 1 is de 
volledige beschrijving van de 24 situaties te vinden. Voor de drie groepen 
respondenten van wie de productie van verzoeken bestudeerd is en van wie een 
beoordeling van de verzoeksituaties gevraagd is -  moedertaalsprekers Spaans, 
Nederlandse leerders van het Spaans, en moedertaalsprekers Nederlands -  zijn 
dezelfde 12 situatietypen en dezelfde 24 situaties gebruikt. In het taalproductie- 
experiment dienen de beschrijvingen van de situaties als stimuli om verzoeken te 
eliciteren, terwijl in het situatiebeoordelingsexperiment deze beschrijvingen de
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aanleiding vormen voor respondenten om een inschatting te geven van de sociaal- 
culturele en situationele kenmerken van de afzonderlijke situaties waarin een 
verzoek geproduceerd wordt.
Bij de beantwoording van de hoofdvraag van het onderzoek wordt bij de vergelij­
king van de verzoekproductie van moedertaalsprekers Spaans en Nederlandse 
leerders van het Spaans ook de verzoekproductie van moedertaalsprekers Neder­
lands betrokken. Hiermee wordt inzicht verkregen in cross-culturele pragmalin- 
guïstische verschillen en overeenkomsten tussen het Nederlands en het Spaans in 
de strategieën die gebruikt worden bij het produceren van verzoeken. Bij het 
interpreteren van deze verschillen moet echter rekening gehouden worden met 
mogelijke sociopragmatische verschillen die zich tussen de groepen respondenten 
zouden kunnen voordoen. Hieronder wordt de relatie tussen beide dimensies 
toegelicht, waarmee tevens de keuze voor de situatiebeoordelingstaak naast de 
taalproductietaak gemotiveerd zal zijn.
Pragmalinguïstische verschillen
Het inzicht in cross-culturele pragmalinguïstische verschillen en overeenkomsten 
in de strategieën die gebruikt worden bij het produceren van verzoeken in het 
Nederlands en het Spaans is van belang voor de hoofdvraag van het onderzoek; 
deze pragmalinguïstische verschillen kunnen immers één van de verklaringen 
vormen voor de verschillen die tussen het Spaans van Nederlandse leerders van 
het Spaans en het Spaans van moedertaalsprekers Spaans optreden. Voorbeeld 1 
is een illustratie van een pragmalinguïstisch verschil tussen het Nederlands en het 
Spaans:
(1) Spaans: A ver si me ayudas un poco ...
Nederlands: [laten we / laat ik] Eens kijken of je me een beetje helpt ...
Het is duidelijk dat het Nederlands niet beschikt over dezelfde suggestie-formule 
als het Spaans, waarmee op indirecte wijze een verzoek om te helpen wordt 
geformuleerd. Dit zou ertoe kunnen leiden dat Nederlandse leerders van het 
Spaans deze constructie ook in het Spaans niet of minder frequent gebruiken dan 
moedertaalsprekers Spaans. Ook wanneer het Spaans en het Nederlands wel over 
dezelfde 'equivalente' constructie beschikken om een verzoek te produceren, 
kunnen er pragmalinguïstische verschillen optreden omdat van eenzelfde construc­
tie de illocutieve kracht van de Spaanse constructie kan verschillen van de 
Nederlandse constructie. Zo zou het gebruik van een imperatief-constructie in het 
Nederlands in informele situaties een gepaste strategie kunnen zijn, mede dankzij 
het feit dat de impositieve kracht van een imperatief in het Nederlands veelvuldig 
wordt afgezwakt door het gebruik van mitigerende partikels. In (2) wordt hiervan 
een voorbeeld gegeven:
(2) Nederlands: Pak maar even een doek en maak de tafel even schoon.
Spaans: Coge un trapo y  limpia la mesa.
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Afgezien van de vraag of de imperatief-constructie op zichzelf in een gegeven 
situatie in het Spaans dezelfde impositieve kracht bezit als in het Nederlands, is 
het denkbaar dat in een bepaalde situatie een Nederlandse leerder van het Spaans 
niet zo snel een imperatief in het Spaans zou gebruiken als een Spaanse moeder­
taalspreker dat in dezelfde situatie zou doen, omdat de Nederlandse leerder de 
imperatief in het Spaans niet kan afzwakken met één of meer partikels, zoals hij 
in het Nederlands zou kunnen doen.
Sociopragmatische verschillen
Verschillen in de wijze waarop verzoeken geproduceerd worden door moedertaal­
sprekers Spaans en Nederlandse leerders van het Spaans kunnen, zoals aan de 
hand van de voorbeelden (1) en (2) werd geïllustreerd, een gevolg zijn van 
pragmalinguïstische verschillen tussen het Spaans en het Nederlands. Er kunnen 
echter niet alleen op de pragmalinguïstische dimensie verschillen optreden die 
verantwoordelijk zijn voor verschillen in de verzoekproductie tussen Nederlandse 
leerders van het Spaans en moedertaalsprekers Spaans. Ook op de sociopragmati- 
sche dimensie die een rol speelt bij het produceren van taaluitingen zoals verzoe­
ken kunnen verschillen optreden. Daarmee wordt bedoeld dat de inschatting door 
een Spaanse spreker van de factoren 'machtsafstand', 'sociale afstand' en 'situatio­
nele context' in een concrete situatie kan verschillen van de inschatting die een 
Nederlandse spreker maakt van deze factoren, in dezelfde situatie, met dezelfde 
PSC-combinatie (zie bijvoorbeeld Blum-Kulka & House, 1989). In voorbeeld 3 
wordt de situatie gekenmerkt door de combinatie P1-S1-C2. Daarin wil een stage­
student het voor elkaar krijgen dat zijn stagebegeleider vanavond nog zijn 
stagerapport nakijkt:
(3) moedertaalspreker Spaans: ¿Le importaria mucho corregirme el informe esta
noche? ('Zou u het erg vervelend vinden mijn 
rapport vanavond na te kijken?') 
leerder Spaans: ¿Puede corregirme el informe esta noche? ('Kunt u
mijn rapport vanavond nakijken?')
Een sociopragmatisch verschil -  een verschillende inschatting van socioculturele 
factoren -  zou verantwoordelijk kunnen zijn voor het verschil tussen de uiting 
van de Nederlandse spreker van het Spaans en die van de moedertaalspreker 
Spaans, en voor het verschil in de gebruikte verzoekstrategie en de illocutieve 
kracht die daarmee wordt uitgedrukt. De Nederlander zou bijvoorbeeld de 
machtsafstand en/of de sociale afstand tussen hem en zijn stagebegeleider als 
kleiner kunnen beschouwen en/of de zakelijke context als minder formeel kunnen 
inschatten dan de Spaanse spreker die dit verzoek doet. Rekening houdend met 
dit soort sociopragmatische verschillen kan ook niet uitgesloten worden dat in (2) 
de Spaanse spreker een imperatief gebruikt die mogelijk een even grote impositie­
ve kracht bezit als het Nederlandse equivalent pak een doek en maak de tafel 
schoon, maar dat dit naar het oordeel van de Spaanse spreker gepast en geslaagd 
is gezien zijn inschatting van de PSC-combinatie van de situatie. Naar het oordeel
van een Nederlandse spreker zou een imperatief-constructie in dezelfde situatie 
minder gepast kunnen zijn.
In tabel 3.2 zijn een viertal mogelijkheden opgesomd; daarbij worden zowel de 
sociopragmatische dimensie -  inschatting van PSC-factoren -  als de pragmalin- 
guïstische dimensie -  de keuze van verzoekstrategie (S) waarmee een illocutieve 
kracht (K) wordt uitgedrukt -  van moedertaalsprekers van het Spaans en het 
Nederlands m et elkaar vergeleken.
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Tabel 3.2 Cross-culturele verschillen en overeenkomsten op de sociopragmatische 





inschat- strategie- illocutie- 
ting keuze ve 
PSC kracht
inschatt strategie- illocutie 
ing keuze ve 
PSC kracht
[1]






pragmalinguïstisch verschil tussen x  ci K1 
S1-K1 en S1-K2 X 
pragmalinguïstische overeenkomst 
tussen S1 en S2
X S1 K2 
X S2 K1
[3]
sociopragmatisch verschil X S1 K1 
pragmalinguïstisch verschil 
tussen S1 en S2
Y S2 K2
[4]
sociopragmatisch verschil X S1 K1 
pragmalinguïstisch verschil 
tussen S1-K1 en S1-K2
Y S1 K2
Uit deze vier mogelijkheden kan worden opgemaakt dat door Spaanse en 
Nederlandse sprekers een zelfde inschatting van PSC-kenmerken gemaakt kan 
worden, waarbij dezelfde strategie gebruikt wordt, die dezelfde illocutieve kracht 
bezit [1]. Ook kunnen Nederlandse sprekers een zelfde inschatting van PSC- 
kenmerken maken (X), waarbij een verschil in de gebruikte verzoekstrategie (S1, 
S2) toegeschreven kan worden aan verschillen in voorhanden zijnde strategieën of 
aan verschillen in de illocutieve kracht van een verzoekconstructie (K1, K2). Het 
uitdrukken van dezelfde illocutieve kracht (K1) kan dus plaatsvinden door het 
gebruik van een verschillende verzoekstrategie (S2) [2]. Ook kan, zie [3], door
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Nederlandse en Spaanse sprekers een verschillende inschatting van PSC- 
kenmerken gemaakt worden (X, Y), die een reden zou kunnen zijn voor 
verschillen in verzoekproductie (S1, S2, K1, K2). Het is ook niet uitgesloten dat 
in een bepaalde situatie Nederlandse sprekers tot het gebruik van dezelfde 
verzoekstrategie besluiten als Spaanse sprekers (S1), terwijl zij toch een 
verschillende inschatting van PSC-factoren maken (X, Y). In dit laatste geval [4] 
kan het zo zijn dat de taaluiting naar het oordeel van de ene spreker een andere 
illocutieve kracht bezit dan naar het oordeel van de andere spreker, maar in beide 
gevallen de illocutieve kracht passend is bij de gemaakte PSC-inschatting.
Met betrekking tot de verzoekproductie van Nederlandse leerders van het Spaans 
is het de vraag in welke mate zij in staat zijn om tot dezelfde sociopragmatische 
inschatting te komen als moedertaalsprekers Spaans (sociopragmatische 
competentie), én een verzoekstrategie te kiezen en te verwoorden die passend is 
bij de betreffende inschatting van sociaal-culturele en context-kenmerken 
(pragmalinguïstische competentie). Hiermee is het opzetten van een 
situatiebeoordelingstaak, naast de verzoekproductietaak, gemotiveerd. Beide 
onderzoeksinstrumenten worden in de volgende paragrafen beschreven.
3.2.1 Situatiebeoordeling
3.2.1.1 Inleiding
Hiervóór werd uiteengezet dat terwille van de controleerbaarheid en de 
vergelijkbaarheid voor de drie groepen respondenten van wie de productie van 
verzoeken bestudeerd wordt -  moedertaalsprekers Spaans, Nederlandse leerders 
van het Spaans, en moedertaalsprekers Nederlands -  dezelfde 12 situatietypen en 
dezelfde 12 x 2 situaties gebruikt zijn, waarin de genoemde factoren P, S en C op 
systematische wijze gevarieerd zijn (zie tabel 3.1). Op basis van bovenstaande 
overwegingen zal het duidelijk zijn dat in deze procedure enig risico schuilgaat. 
Een bepaalde situatie x heeft voor de drie groepen respondenten immers een 
identieke PSC-combinatie. Als niet uitgesloten wordt dat er sociopragmatische 
verschillen kunnen bestaan tussen sprekers afkomstig van de Spaanse en de 
Nederlandse cultuur, zou daaraan geen recht gedaan worden als aan elke situatie 
waarin een verzoek geproduceerd wordt een bepaalde, voor alle drie de groepen 
gelijke PSC-combinatie is toegekend. Indien er verschillen zouden optreden 
tussen moedertaalsprekers Spaans en de moedertaalsprekers Nederlands, rijst 
eveneens de vraag of de Nederlandse leerders van het Spaans bij het geven van 
hun inschatting van de Spaanse situaties hun inschatting van de sociaal-culturele 
en contextfactoren 'aanpassen' aan de oordelen zoals die door de 
moedertaalsprekers Spaans gegeven worden. Om te achterhalen of er verschillen 
zijn in de inschatting die de drie groepen respondenten maken van de factoren 
machtsafstand, sociale afstand en situationele context, en hoe groot eventuele 
verschillen zijn, is een experiment ontworpen met een situatiebeoordelingstaak die 
door de drie groepen respondenten is uitgevoerd.
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3.2.1.2 Doel van het situatiebeoordelingsexperiment
Met de beoordelingstaken wordt beoogd antwoord te krijgen op de volgende 
vragen:
1. Komt de inschatting door moedertaalsprekers Spaans, Nederlandse leerders 
van het Spaans en moedertaalsprekers Nederlands wat betreft de 
autoriteitsverhouding tussen spreker en hoorder, de sociale afstand tussen 
spreker en hoorder en de situationele context waarin het verzoek 
geproduceerd wordt, overeen met de bij de constructie van de situaties 
gehanteerde waarden? Zo nee, welke maatregelen dienen dan genomen te 
worden opdat de 'geconstrueerde' PSC-waarden een juiste afspiegeling zijn 
van de oordelen die de respondenten hebben over deze PSC-factoren?
2. Doen er zich verschillen voor, en zo ja, in welke mate, tussen 
moedertaalsprekers Spaans, Nederlandse leerders van het Spaans en 
moedertaalsprekers Nederlands bij het inschatten van de factoren 
machtsafstand, sociale afstand en situationele context in de twaalf 
situatietypen die gebruikt zijn om de verzoekproductie te eliciteren? 
Verschillen en overeenkomsten die gevonden worden tussen de beoordelingen 
van moedertaalsprekers Spaans en moedertaalsprekers Nederlands geven 
inzicht in sociopragmatische verschillen tussen beide groepen.
Min of meer los hiervan wordt de vraag gesteld in hoeverre de drie groepen 
respondenten verschillen en overeenkomsten laten zien bij het inschatten van 
factoren die een nuancering kunnen vormen op de inschatting van autoriteit, 
sociale afstand en situationele context. Bedoeld worden hier het recht van de 
spreker om in een specifieke situatie het verzoek te doen, de moeilijkheid voor de 
spreker om het verzoek te doen, de verplichting van de hoorder om aan het 
verzoek te voldoen en de waarschijnlijkheid dat het verzoek ingewilligd zal 
worden (zie de toelichting hieronder). Het onderzoeken van de relaties tussen de 
beoordelingsscores op deze laatste vier dimensies en de verzoekproductie heeft 
buiten het bereik van dit onderzoek gelegen. Met andere woorden, bij het 
analyseren van het gebruik van beleefdheidsstrategieën wordt geen rekening 
gehouden met de scores van de drie groepen respondenten op deze dimensies.
Door de beoordelingsscores van beide moedertaalgroepen te vergelijken met de 
scores van de leerders van het Spaans, kan inzicht verkregen worden in de socio­
pragmatische competentie van de leerders van het Spaans. Met andere woorden: 
indien de scores van de leerders van het Spaans niet noemenswaardig zouden 
afwijken van de scores van de moedertaalsprekers Spaans, en de scores tussen 
beide moedertaalgroepen wél noemenswaardig van elkaar zouden verschillen, zou 
verondersteld mogen worden dat Nederlandse leerders van het Spaans in staat zijn 
dezelfde sociopragmatische afwegingen te maken als de moedertaalsprekers 
Spaans. Indien daarentegen de scores van de Nederlandse leerders van het Spaans 
sterk lijken op die van de moedertaalsprekers Nederlands, en deze scores
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verschillen van de moedertaalsprekers Spaans, zou verondersteld kunnen worden 
dat de Nederlandse leerders van het Spaans hun 'Nederlandse' opvattingen 
hanteren bij het inschatten van de betreffende factoren.
3.2.1.3 Opzet van het situatiebeoordelingsexperiment
Het uitgangspunt in de beoordelingstaak waren dezelfde 12 situatietypen (24 
situaties) zoals die in de productietaak gebruikt werden (zie bijlage 1 voor de 
volledige beschrijvingen). Omdat in de productietaak de situaties zodanig 
beschreven waren dat de respondent vanuit het perspectief van de spreker een 
verzoek produceerde, werd besloten om voor de beoordelingstaak de beschrijving 
zodanig te wijzigen dat de respondent zich zowel in de positie van de spreker als 
in die van de hoorder zou kunnen verplaatsen. Dit werd bereikt door de situatie te 
beschrijven in de derde persoon, en ook de spreker een eigen naam te geven, in 
plaats van 'jij' zoals bij de productietaak het geval was. Hieronder volgt een 
voorbeeld (van itemtype 4) van zowel de productieversie als de 




Vandaag is je eerste werkdag in de postkamer van de PTT. Het is bijna 
lunchtijd en je bent er net achter gekomen dat je nog drie pakketten moet 
inpakken voordat je naar de kantine kunt gaan. Al je collega's zijn al naar de 
kantine. Je baas, Heleen Brugman, komt net binnenlopen. Als ze je zou helpen, 




Henk Roelofs, een nieuwe werknemer, is vandaag begonnen in de postkamer 
van de PTT. Het is bijna lunchtijd en hij is er net achter gekomen dat hij nog 
drie pakketten in moet pakken voordat hij naar de kantine kan gaan. Al zijn 
collega's zijn al naar de kantine. Henks baas, Heleen Brugman, komt net 
binnenlopen. Henk vraagt Heleen of ze hem even kan helpen met de pakketten, 
zodat hij nog wat tijd heeft om te gaan lunchen in de kantine.
2a. productieversie:
La sala de correos
Eres el nuevo empleado en la sala de correos.
A la hora de comer, faltan todavía tres paquetes que tienes que preparar. Si tu 
jefa (Cristina Miranda, a quien has conocido hoy) te ayuda, puedes ir a comer 
con los demás. ¿Qué le dices a tu jefa?
2b. beoordelingsversie:
La sala de correos.
María Rodríguez es la nueva empleada en la sala de correos.
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A la hora de comer, faltan todavía tres paquetes que tiene que preparar. Si su 
jefa (Cristina Miranda, a quien María Rodríguez ha conocido hoy) le ayuda, 
puede ir a comer con los demás. María Rodríguez le pide a Cristina Miranda 
que la ayude.
Aan proefpersonen werd gevraagd een serie vragen over de afzonderlijke situaties 
te beantwoorden. Voor elke situatie werden dezelfde vragen gesteld. Hierna 
volgen de vragen met een korte toelichting en wordt de relatie tot de situatie- 
constructie verduidelijkt. Daarbij moet een onderscheid gemaakt worden tussen 
twee groepen vragen. In de vragen 1 - 3  worden oordelen gegeven over de 
dimensies 'autoriteit', 'formaliteit' en de mate van vriendschappelijkheid tussen 
spreker en hoorder. Deze drie dimensies zijn rechtstreeks te relateren aan de 
onafhankelijke variabelen in de constructie van de situaties, respectievelijk P, C 
en S.
Rechten en plichten, moeilijkheid van het verzoek, kans op inwilliging 
De vragen 4 tot en met 7 werden niet direct gesteld in verband met de PSC- 
variabelen van de situaties. De bedoeling van deze vragen was meer informatie 
van de respondenten te verkrijgen over hun oordelen betreffende de inhoud van 
het verzoek. Deze oordelen zouden relevant kunnen zijn omdat de factoren 
'autoriteit', 'sociale afstand' en 'situationele context' weliswaar gebonden zijn aan 
de wederzijdse status en verhouding tussen spreker en aangesprokene in een 
institutionele dan wel niet-institutionele context, maar tevens gerelateerd zouden 
kunnen worden aan de rol van spreker en hoorder in de concrete situatie waarin 
het verzoek gedaan wordt, en aan de concrete inhoud van het verzoek. De 
volgende situatie dient als voorbeeld om dit aspect te verduidelijken. Tussen een 
docent en een student bestaat een bepaalde autoriteitsrelatie die inherent is aan de 
'functie' van beide personen. Toch zal die autoriteit niet automatisch of in 
dezelfde mate een rol spelen onafhankelijk van het verzoek dat gedaan wordt. Het 
ligt voor de hand te veronderstellen dat de autoriteit van een docent ten opzichte 
van een student bij het verzoek om in de pauze even langs te komen, om wat te 
bespreken over een nieuw computerprogramma waar de docent niet zoveel van 
begrijpt, als minder hoog wordt ingeschat, dan wanneer dezelfde docent aan 
dezelfde student zou vragen om voor het volgende college een opdracht voor te 
bereiden die in het college besproken zal worden.
Het recht van de spreker om een bepaald verzoek te doen, de moeilijkheid voor 
de spreker om het verzoek te doen en de verplichting voor de hoorder om aan het 
verzoek te voldoen zijn factoren die een rol kunnen spelen bij de wijze waarop 
een verzoek geformuleerd wordt (Blum-Kulka & House, 1989). Aangezien dit 
factoren zijn waarin cross-culturele verschillen kunnen optreden, kan informatie 
over de inschatting van deze factoren relevant blijken te zijn bij de interpretatie 
van de verschillen en overeenkomsten in de verzoekproductie tussen de 
verschillende groepen respondenten. Samenvattend zou gesteld kunnen worden 
dat de inschatting van de factoren waarnaar gevraagd wordt in de vragen 1-3
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genuanceerd wordt via de inschatting waarnaar gevraagd wordt in de vragen 4-6. 
Het antwoord op vraag 7 tenslotte zou als resultaat beschouwd kunnen worden 
van de inschattingen die in de vragen 1-6 gegeven worden. Zoals hierboven al 
werd vermeld kon de beantwoording door de drie groepen respondenten van deze 
laatste vier vragen niet meegenomen worden in het kader van de 
hoofddoelstelling van dit onderzoek, waarin de onafhankelijke variabelen beperkt 
zijn gebleven tot de factoren 'machtsafstand', 'sociale afstand' en 'situationele 
context'. Hieronder volgt een opsomming van de vragen zoals ze aan de drie 
groepen respondenten zijn aangeboden. De Spaanse versie van deze vragenlijst is
te vinden in bijlage 2.
vraag 1
Heeft één van deze twee personen gezag over de ander o f zijn ze gelijk?
□ de spreker heeft gezag over de hoorder
O  een beetje O  tamelijk veel O veel
□ de hoorder heeft gezag over de spreker
O  een beetje O  tamelijk veel O veel
□ de spreker en hoorder zijn gelijk
Bij de beantwoording van deze vraag maakt de respondent op de eerste plaats een 
keuze die correspondeert met een P-waarde van de DCT-constructie.1 Daarnaast 
geeft hij, wanneer hij vindt dat spreker en hoorder niet statusgelijken zijn, een 
oordeel over de mate waarin één persoon autoriteit heeft over de ander. Het 
antwoord op vraag 1 is te herleiden tot een 7-puntsschaal. Vanuit het perspectief 
van de hoeveelheid autoriteit bij de spreker komt die schaal als volgt tot stand:
1 hoorder heeft veel autoriteit over spreker
2 hoorder heeft tamelijk veel autoriteit over spreker
3 hoorder heeft een beetje autoriteit over spreker
4 spreker en hoorder hebben evenveel autoriteit ten opzichte van elkaar
5 spreker heeft een beetje autoriteit over hoorder
6 spreker heeft tamelijk veel autoriteit over hoorder
7 spreker heeft veel autoriteit over hoorder
De waarden 1-3 corresponderen met de waarde P1 van de DCT-constructie, de 
waarde 4 correspondeert met de waarde P2 van de DCT-constructie, terwijl de 
waarden 5-7 corresponderen met de waarde P3 van de DCT-constructie.
vraag 2
Is dit een formele situatie? nee, helemaal niet □ □ □ □ □ ja, heel erg
1 DCT: Discourse Completion Test, aanduiding voor de dataverzamelingsmethode die gebruikt 
is bij de verzoekproductietaak: situatiebeschrijvingen op grond waarvan een respondent een 
verzoek produceert. Zie 3.2.2 voor een beschrijving van deze methode zoals die in dit 
onderzoek gebruikt is.
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Via een oordeel op een vijfpuntsschaal wordt een indicatie gegeven van de mate 
van formaliteit, waarbij het oordeel 'formeel' correspondeert met de waarde C2 
van de DCT-constructie: een institutionele context, en het oordeel 'niet formeel' 
correspondeert met een niet-institutionele context (C1).
vraag 3
Is de verhouding tussen 
spreker en hoorder
vriendschappelijk? nee, helemaal niet □ □ □ □ □ ja, heel erg
Via een oordeel op een vijfpuntsschaal wordt een indicatie gegeven van de mate 
waarin er een vriendschappelijke band bestaat tussen spreker en hoorder, waarbij 
het oordeel 'geen vriendschappelijke band' correspondeert met de waarde S2 van 
de DCT-constructie: een grote sociale afstand, en het oordeel 'wel een 
vriendschappelijke band' correspondeert met de waarde S1 van de DCT- 
constructie: een kleine sociale afstand.
vraag 4
Heeft de spreker het recht
dit verzoek te doen? nee, helemaal niet □ □ □ □ □ ja, heel erg
vraag 5
Is het moeilijk voor de spreker
om dit verzoek te doen? nee, helemaal niet □ □ □ □ □ ja, heel erg 
vraag 6
Vind j e  dat de hoorder verplicht 
is om aan dit verzoek te
voldoen? nee, helemaal niet □ □ □ □ □ ja, heel erg
vraag 7
Denk j e  dat de kans groot is 
dat de hoorder aan dit
verzoek zal voldoen? nee, helemaal niet □ □ □ □ □ ja, heel erg
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3.2.1.4 Proefpersonen in het situatiebeoordelingsonderzoek 
Zoals eerder werd vermeld, werden drie groepen proefpersonen samengesteld die 
aan het situatiebeoordelingsexperiment hebben deelgenomen. Er is gestreefd naar 
een zo groot mogelijke vergelijkbaarheid van de drie groepen. Dat werd bereikt 
door voor de drie groepen dezelfde soort proefpersonen te recruteren; dit is 
gebeurd onder studentenpopulaties van universiteiten. De definitieve groepen 
proefpersonen werden vastgesteld nadat via een vragenlijst informatie was inge­
wonnen over de nationaliteit van de proefpersoon, zijn culturele achtergrond, 
moedertaal, leeftijd, geslacht, en de gevolgde studie. Naar aanleiding van de 
antwoorden op deze vragenlijst werden groepen samengesteld met de volgende 
kenmerken:
A. Moedertaalsprekers Spaans
Een groep van 76 moedertaalsprekers Spaans heeft aan het 
situatiebeoordelingsexperiment deelgenomen. Deze proefpersonen hebben de 
Spaanse nationaliteit, zij zijn geboren en opgegroeid in Spanje, spreken het 
Spaans als moedertaal, en volgen een universitaire talenstudie. Ze zijn 
afkomstig van de universiteiten van Valencia, Barcelona en Alcalá de 
Henares (bij Madrid). Hun leeftijd varieert van 19 tot 23 jaar, en 56 van hen 
zijn van het vrouwelijk geslacht.
B. Moedertaalsprekers Nederlands
Een groep van 63 moedertaalsprekers Nederlands heeft aan het 
situatiebeoordelingsexperiment deelgenomen. Deze proefpersonen hebben de 
Nederlandse nationaliteit, zij zijn geboren en opgegroeid in Nederland, 
spreken het Nederlands als moedertaal, en volgen een universitaire 
talenstudie. Ze zijn afkomstig van de opleiding Bedrijfscommunicatie 
Letteren aan de Katholieke Universiteit Nijmegen. Hun leeftijd varieert van 
20 tot 24 jaar, en 49 van hen zijn van het vrouwelijk geslacht.
C. Nederlandse leerders van het Spaans
Een groep van 36 Nederlandse leerders van het Spaans heeft aan het 
situatiebeoordelingsexperiment deelgenomen. Deze proefpersonen hebben de 
Nederlandse nationaliteit, zij zijn geboren en opgegroeid in Nederland, 
spreken het Nederlands als moedertaal, en volgen de opleiding 
Bedrijfscommunicatie Letteren aan de Katholieke Universiteit Nijmegen. 
Binnen de opleiding Bedrijfscommunicatie studeren deze studenten Spaans 
als vreemde taal. Op het moment van de dataverzameling hadden de 
studenten 2 ^  tot 3 ^  jaar Spaans gevolgd, over deze periode gemiddeld zo'n 
4 ^  uur per week, in onderdelen als grammatica, luister- en 
spreekvaardigheid, tekstbegrip en schrijfvaardigheid, bedrijfstaal mondeling, 
bedrijfstaal schriftelijk, en cultuurkunde. Hun leeftijd varieert van 21 tot 25 
jaar, en 30 van hen zijn van het vrouwelijk geslacht.
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3.2.1.5 Procedure bij het situatiebeoordelingsexperiment
Vooraf werd in een korte schriftelijke en mondelinge toelichting uitgelegd wat er 
van de proefpersonen verwacht werd: dat zij de beschrijving van elke situatie 
goed moesten lezen, dat zij zich de situatie zo goed mogelijk moesten voorstellen, 
en dat zij bij de beantwoording van de vragen uitsluitend af moesten gaan op hun 
eigen oordeel. Overleg met anderen over de beantwoording was niet mogelijk.
In verband met de tijd die nodig was om het experiment uit te voeren (± 35 
minuten) en met het oog op de analyses is voor de volgende procedure gekozen. 
Elke respondent beantwoordde de zeven vragen bij twaalf situatiebeschrijvingen. 
Daarbij was ervoor gezorgd dat in de set van situatiebeschrijvingen van elke 
respondent alle twaalf situatietypen (PSC-combinaties) vertegenwoordigd waren. 
Verder was er bij de samenstelling van de sets van situatiebeschrijvingen voor 
gezorgd dat de twee situatiebeschrijvingen die er van elk situatietype bestaan in 
gelijke mate verdeeld waren over de groep proefpersonen. Om ervoor te zorgen 
dat een respondent geen patroon zou ontdekken in de twaalf situaties die hij 
achtereenvolgens te zien zou krijgen -  een zich regelmatig herhalend P- S- of C- 
kenmerk, of een regelmatig toenemende P-, S- of C-waarde -  werd er eveneens 
voor gezorgd dat in elke set de situaties in een willekeurige volgorde werden 
aangeboden. Schematisch kan de opzet als volgt worden weergegeven:
Tabel 3.3 Opzet dataverzameling situatiebeoordeling
Per proefpersoongroep Per proefpersoon
Respondenten Aantal 12 situatietypen 12 situaties
Moedertaalsprekers Spaans 76 
Moedertaalsprekers 
Nederlands 63 





6 x PSC-1, 6 x PSC-2
Met deze opzet is er bij elke respondentengroep voor gezorgd dat elk situatietype 
even vaak beoordeeld is, en dat van elk situatietype situatie-1 even vaak 
beoordeeld is als situatie-2 (met een kleine discrepantie in de groep 
moedertaalsprekers Nederlands waar een oneven aantal respondenten heeft 
deelgenomen aan het experiment). In de volgende paragraaf wordt uiteengezet 
hoe de analyse van de aldus verkregen data heeft plaatsgevonden.
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3.2.2 De taalproductietaak
3.2.2.1 De DCT als dataverzamelingsinstrument
De taalproductietaak die door de drie groepen respondenten is uitgevoerd is een 
mondelinge Discourse Completion Test (DCT)1, waarbij een proefpersoon 
mondeling reageert op een schriftelijk aangeboden stimulus. De mondelinge 
reacties zijn op audio-cassettes vastgelegd. De stimulus bestond uit een 
schriftelijke beschrijving van een situatie waarin meestal twee personen 
voorkwamen. De respondent verplaatst zich in de rol van één van beide personen, 
namelijk de persoon die de spreker is in de betreffende situatie, en die een 
verzoek doet aan de aangesprokene. De respondent speelt in voorbeeld 1 de rol 
van de spreker die naar aanleiding van de situatie en de aan het einde gestelde 
vraag een verzoek doet aan de aangesprokene, in dit geval John Molenaar. De 




Jij en je collega, John Molenaar, zijn allebei reclame-manager en werken momenteel 
voor dezelfde klant. Jullie klant heeft een korte presentatie georganiseerd om een nieuw 
produkt te introduceren; de presentatie vindt morgen plaats. Het is van belang dat één 
van jullie naar die presentatie gaat. Je hebt het erg druk deze week en bent niet in staat 
om zelf te gaan.
Wat zeg je tegen je collega?
In elke situatie zijn de factoren machtsafstand, sociale afstand en situationele 
context gecontroleerd, volgens de systematiek die aangegeven is in 3.2 en tabel
3.1. In voorbeeld 1 is de machtsverhouding tussen spreker en aangesprokene aan 
te duiden als 'statusgelijken', is de sociale afstand tussen hen klein, en betreft het 
een institutionele context (type 6 in tabel 3.1).
3.2.2.2 Aanpassingen in en naar aanleiding van een pilot-experiment
Het besluit om deze mondelinge DCT als dataverzamelingsinstrument te 
gebruiken voor de productie van verzoeken komt voort uit de algemene 
doelstelling van deze studie: het onderzoeken van overeenkomsten en verschillen 
in de productie van één specifieke taalhandeling, het verzoek, in twee 
verschillende talen. Deze verzoekproductie wordt onderzocht op zowel de 
moedertaaldimensie als op de vreemde-taal dimensie, en wordt op beide 
dimensies gerelateerd aan dezelfde, controleerbare en voor sprekers 
identificeerbare socioculturele en contextfactoren. Het is praktisch onmogelijk om
1 De aanduiding 'DCT' is meer van toepassing op de versie van deze methode waarbij er een 
reactie van de hoorder gegeven wordt, zoals in het CCSARP het geval was, en de spreker 
de dialoog completeert, dan op onze versie van de DCT waarin geen hoorder-respons wordt 
aangeboden (zie hierna). Naast de aangebrachte verbeteringen vertoont onze methode echter 
voldoende overeenkomsten met de oorspronkelijke en andere herziene versies om toch deze 
dataverzamelingsmethode met 'DCT' aan te duiden.
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dit doel te bereiken via een methode waarbij natuurlijke, authentieke taalproductie 
verzameld wordt.
Uit enige onderzoeken (Rose, 1992, 1994; Hartford & Bardovi-Harlig, 1992; 
Bardovi- Harlig & Hartford, 1993) blijkt dat data die verzameld zijn via het 
instrument van de DCT niet noodzakelijkerwijs een zuivere reflectie zijn van 
natuurlijke authentieke taalproductie. Aan sommige van de bezwaren die genoemd 
worden is echter tegemoet gekomen in de DCT-versie die in dit onderzoek 
gebruikt is. Zo is besloten om van respondenten een mondelinge reactie te vragen 
en niet een schriftelijke, zoals in het Cross-Cultural Speech Act Realization 
Project (CCSARP, Blum-Kulka e.a., 1989b: 14) de procedure was. Hiermee 
wordt het probleem vermeden dat een schriftelijke reactie misschien niet in alle 
gevallen een getrouwe weergave is van mondeling taalgebruik (zie Rintell & 
Mitchell, 1989). De gereviseerde versie van de DCT zoals die door Rintell en 
Mitchell gebruikt werd had naar ons idee nog een bezwaar dat vermeden moest 
worden. Dat betreft de mogelijke sturing van de reactie naar aanleiding van de 
beschrijving van de situatie:
Jack, a student, was sick and missed one of the classes of the course he is enrolled in. He 
would like to borrow another student’s notes. The other student’s name is Judith. Imagine 
you are Jack. What do you say to get Judith to lend you her notes for the class you 
missed? (Rintell & Mitchell, 1989: 251).
Het bezwaar spitste zich toe op formuleringen van het type he would like to 
borrow ..., hetgeen aanleiding zou kunnen zijn voor een respondent om de kern 
van zijn verzoek met I  would like to te beginnen.
Ook aan een derde bezwaar dat wij signaleerden, in navolging van Rintell en 
Mitchell, bij de opzet van de CCSARP-DCT, is in deze studie tegemoet gekomen. 
Tegen de CCSARP-DCT kan als bezwaar worden aangevoerd dat de gevraagde 
reactie in meer of mindere mate gestuurd wordt of beïnvloed wordt doordat aan 
de respondent, als spreker, ook de reactie van de hoorder op het verzoek van de 
spreker gegeven wordt. In de DCT-versie van deze studie gebeurt dit niet (bij de 
versie van Rintell & Mitchell evenmin), en wordt het antwoord van de respondent 
dus niet gestuurd door een al aangeboden reactie van de hoorder. De noodzaak 
van het aanbieden van de reactie van de hoorder werd in de oorspronkelijke 
DCT-versie ingegeven door de gedachte dat bij het weglaten van zo'n reactie het 
voor de respondent niet duidelijk zou kunnen zijn dat hij geacht werd de 
gewenste taalhandeling te produceren. Uit het onderzoek van Rose (1992) en uit 
ons pilot-experiment blijkt dat deze angst ongegrond is.
De door ons ontwikkelde DCT is in een pilot-experiment getest. Naar aanleiding 
van het afnemen zelf en naar aanleiding van de resultaten die het pilot-experiment 
heeft opgeleverd, zijn er enige aanpassingen doorgevoerd in de opzet van het 
taalproductie-experiment. De belangrijkste aanpassing betreft het aantal 
contextuele factoren dat in de situaties geoperationaliseerd is. In de pilot-versie
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werden de situaties niet alleen op basis van de factoren 'machtsafstand', 'sociale 
afstand', en 'situationele context' systematisch gevarieerd, maar werd ook de factor 
'zwaarte van het verzoek' in het corpus van verzoeksituaties gevarieerd als 
onafhankelijke variabele. De analyse van de resultaten van het pilot-experiment 
leerde dat van de verschillende variabelen de factor 'zwaarte van het verzoek' het 
minst relevant was voor de strategiekeuze. De systematische variatie in 'zwaarte' 
is nog terug te vinden in de twee versies die er van elk van de twaalf situatie- 
typen bestaan.
Een tweede aanpassing naar aanleiding van de resultaten van het pilot-experiment 
bleek nodig, omdat in een aantal gevallen de suggestie dat er van de respondent 
een reactie in de vorm van een verzoek verwacht werd, té impliciet of niet 
aanwezig was in de beschrijving van de situatie. Uit de gegeven reacties, en uit 
gesprekken met respondenten, bleken sommige situaties ambigu te zijn 
gepresenteerd, zodat niet duidelijk was wat voor soort reactie verwacht werd. 
Andere situaties bleken zo onduidelijk te zijn voor een aantal respondenten dat er 
helemaal geen reactie mogelijk was. Beide typen situaties zijn daarom niet in de 
definitieve versie van de taalproductietaak opgenomen.
Een laatste aanpassing betreft de afname zelf. Van de proefpersonen werd in het 
pilot-experiment gevraagd te reageren op een totaal van 26 situaties, hetgeen ruim 
drie kwartier in beslag nam. Van deze 26 situaties waren er vijf die als 'afleider' 
waren opgenomen. Deze afleiders bestonden uit situaties waarin niet een verzoek, 
maar een daarvan afwijkende taalhandeling werd uitgelokt (verontschuldigingen 
en afwijzingen). Voor de definitieve versie werd besloten om het totale aantal 
situaties waarop gereageerd moest worden terug te brengen tot 20, en ook het 
aantal afleiders te vergroten: van de 20 aangeboden situaties fungeerden er acht 
als afleider. In bijlagen 1a en 1b zijn de Nederlandse en Spaanse beschrijvingen 
van de twaalf situatietypen te vinden, en zijn van elk type de twee situaties 
weergegeven die in het definitieve experiment gebruikt zijn.
Er zijn twee versies van deze reeks situaties gemaakt: de Nederlandse versie is 
gebruikt om het taalproductie-experiment bij moedertaalsprekers Nederlands uit te 
voeren. De Spaanse versie werd gemaakt om hetzelfde experiment af te nemen bij 
moedertaalsprekers Spaans en Nederlandse leerders van het Spaans. Deze Spaanse 
versie is niet zonder meer een letterlijke vertaling van de Nederlandse versie. In 
een aantal situaties waren kleine aanpassingen nodig om ook voor sprekers van 
het Spaans een zo authentiek mogelijke situatie te beschrijven. Voorbeeld 2 geeft 
een indruk van twee parallelle beschrijvingen (situatietype 3, nr. 2):




Vorige week heb je een direkte vlucht van Amsterdam naar Australië geboekt. Nu wil je die 
boeking zodanig wijzigen dat je een tussenstop in Singapore kunt maken om daar wat vrienden 
te bezoeken. Je zult je vrienden vanavond moeten bellen om te zeggen of je wel of niet komt. 
Vijf minuten voor sluitingstijd loop je het reisbureau binnen. Alleen de manager is nog 
aanwezig. Wat zeg je tegen de manager?
Spaanse versie:
La agencia de viajes
Eres un cliente. Entras en una agencia de viajes porque tienes que cambiar el vuelo que habias 
reservado la semana pasada de Madrid a Los Angeles, de tal manera que puedas pasar una 
noche en Nueva York. Dentro de 5 minutos se cerrara la oficina; sólo esta el jefe. ¿Qué le dices 
al jefe de la agencia?
3.2.2.3 Proefpersonen in het taalproductie-experiment
Zoals eerder werd vermeld, zijn, net als bij het situatieboordelingsexperiment, drie 
groepen proefpersonen samengesteld die de verzoekproductietaken hebben 
uitgevoerd. Ook bij deze taken werd gestreefd naar een zo groot mogelijke 
vergelijkbaarheid van de drie groepen. Dit werd op dezelfde wijze bereikt als bij 
het situatiebeoordelingsexperiment: voor het grootste deel hebben de 
proefpersonen die aan het situatiebeoordelingsexperiment hebben meegedaan ook 
de verzoekproductietaken uitgevoerd. Vergelijken we de dataverzameling voor de 
taalproductie (tabel 3.4, hierna) met die voor de situatiebeoordeling (tabel 3.3), 
dan valt het op dat de aantallen respondenten voor twee van de drie groepen 
hetzelfde zijn (moedertaalsprekers Nederlands en Nederlandse leerders van het 
Spaans). Het aantal moedertaalsprekers Spaans verschilt echter: 92 personen die 
de taalproductietaak uitgevoerd hebben, en 76 personen die de 
situatiebeoordelingstaak uitgevoerd hebben. Dit is te verklaren uit het feit dat de 
63 moedertaalsprekers Nederlands en de 36 Nederlandse leerders van het Spaans 
die de taalproductietaak hebben uitgevoerd ook de situatiebeoordelingstaak 
hebben uitgevoerd. Bij de moedertaalsprekers Spaans was dit niet het geval. Het 
plannen en organiseren van beide typen experimenten in Spanje stuitte soms op 
'logistieke' en administratieve problemen waardoor niet alle 92 respondenten van 
de taalproductie ook de vragen met betrekking tot de situatiebeoordeling konden 
beantwoorden, terwijl er ook respondenten waren die wel de 
situatiebeoordelingstaak hebben uitgevoerd, maar niet aan het taalproductie- 
experiment hebben deelgenomen. Dezelfde informatie als bij de 
situatiebeoordeling -  over de nationaliteit van de proefpersoon, culturele 
achtergrond, moedertaal, leeftijd, geslacht, en de gevolgde studie -  werd middels 
een vragenlijst ingewonnen. Naar aanleiding van de antwoorden op deze 
vragenlijst werden groepen samengesteld met de volgende kenmerken:
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A. Moedertaalsprekers Spaans
Een groep van 92 moedertaalsprekers Spaans heeft de taalproductietaken 
uitgevoerd. Deze proefpersonen hebben de Spaanse nationaliteit, zij zijn 
geboren en opgegroeid in Spanje, spreken het Spaans als moedertaal, en 
volgen een universitaire talenstudie (Engels, Duits of Spaans). Deze 
proefpersonen zijn afkomstig van de universiteiten van Valencia, Barcelona 
en Alcalá de Henares (bij Madrid). Hun leeftijd varieert van 19 tot 23 jaar, 
en 71 van hen zijn van het vrouwelijk geslacht.
B. moedertaalsprekers Nederlands
Een groep van 63 moedertaalsprekers Nederlands heeft aan het taalproductie- 
experiment deelgenomen (dezelfde personen die de situatiebeoordelingstaak 
hebben uitgevoerd). Deze proefpersonen hebben de Nederlandse nationaliteit, 
zij zijn geboren en opgegroeid in Nederland, spreken het Nederlands als 
moedertaal, en volgen een universitaire talenstudie. Deze proefpersonen zijn 
afkomstig van de opleiding Bedrijfscommunicatie Letteren aan de Katholieke 
Universiteit Nijmegen. Hun leeftijd varieert van 20 tot 24 jaar, en 49 van hen 
zijn van het vrouwelijk geslacht.
C. Nederlandse leerders van het Spaans
Een groep van 36 Nederlandse leerders van het Spaans heeft de 
taalproductietaken uitgevoerd (eveneens dezelfde personen die de 
situatiebeoordelingstaak hebben uitgevoerd). Deze proefpersonen hebben 
dezelfde kenmerken als de moedertaalsprekers Nederlands, alleen ligt hun 
leeftijd iets hoger: deze varieert van 21 tot 25 jaar. Binnen de opleiding 
Bedrijfscommunicatie studeren deze studenten Spaans als vreemde taal. Op 
het moment van de dataverzameling hadden deze studenten 2 ^  tot 3 ^  jaar 
Spaans gevolgd, over deze periode gemiddeld zo'n 4 ^  uur per week, in 
onderdelen als grammatica, luister- en spreekvaardigheid, tekstbegrip en 
schrijfvaardigheid, bedrijfstaal mondeling, bedrijfstaal schriftelijk, en 
cultuurkunde. Hun leeftijd varieert van 21 tot 25 jaar, en 30 van hen zijn van 
het vrouwelijk geslacht.
3.2.2.4 Procedure bij het afnemen van de taalproductietaak 
Uit de reeks van 24 situaties werd voor elke proefpersoon een versie van 12 
situaties geselecteerd, waarbij in elke versie alle 12 situatietypen voorkwamen. In 
totaal werden 10 verschillende versies gemaakt, zodat bij een groepsgewijze 
simultane afname voorkomen kon worden dat respondenten die dicht bij elkaar 
zaten tegelijk een reactie zouden geven op dezelfde situatie en elkaar zouden 
napraten. Elke versie van 12 verzoeksituaties werd aangevuld met 8 situaties die 
als afleider fungeerden, waarbij een andere taalhandeling dan een verzoek werd 
geëliciteerd, bijvoorbeeld een verontschuldiging of een afwijzing. Op basis van 
het pilot-experiment is geconcludeerd dat dit aantal voldoende groot is om te
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voorkomen dat proefpersonen 'in de automatische piloot' routinematige standaard­
formules zouden gebruiken bij het formuleren van verzoeken.
Vooraf werden de respondenten geïnstrueerd over de wijze waarop het experiment 
zou worden afgenomen, en werd een mondelinge reactie gegeven op een tweetal 
voorbeeldsituaties. Hierbij werd benadrukt dat het van groot belang was dat de 
reactie spontaan zou zijn en gegeven zou worden na het zich inleven in de 
situatie, door de rol van de spreker zo veel mogelijk aan te nemen, en dat in geen 
geval reported speech moest worden geuit, in de trant van “ik (denk dat ik) zou 
zeggen dat ik ...”. Tijdens de afname kreeg elke respondent een leestijd van 30 
seconden per situatie, die voldoende was om de situatie te lezen en zich erin in te 
leven. De tijdslimiet werd opgelegd om te voorkomen dat de reacties te zeer 
doordacht zouden worden, hetgeen ten koste zou kunnen gaan van de spontaniteit 
en authenticiteit. Na 30 seconden leestijd werd een auditief signaal gegeven dat 
aangaf dat de mondelinge reactie op de situatie moest worden gegeven. Deze 
reactie werd op cassettebanden opgenomen. In bijlage 3a (Nederlandse versie) en 
3b (Spaanse versie) zijn de schriftelijke instructies te vinden die aan de 
respondenten gegeven werden. De schematische weergave van de opzet van het 
ta a lp ro d u c tie -e x p e rim e n t is v e rg e lijk b a a r m et die van het 
situatiebeoordelingsexperiment:
Tabel 3.4 Opzet dataverzameling taalproductie
Per proefpersoongroep Per proefpersoon
Respondenten Aantal 12 situatietypen 12 situaties + 
8 afleiders
Moedertaalsprekers Spaans 92 
Moedertaalsprekers 
Nederlands 63 





6 x PSC-1, 6 x PSC-2
Met deze opzet is er bij elke respondentengroep voor gezorgd dat in elk situatie- 
type in situatie-1 even vaak een verzoek is geproduceerd als in situatie-2 (met een 
kleine discrepantie in de groep moedertaalsprekers Nederlands waar een oneven 
aantal respondenten heeft deelgenomen aan het experiment).
Nadat alle reacties van de drie groepen respondenten getranscribeerd waren, 
werden deze in een database opgenomen. Bij de transcriptie werden de volgende 
criteria gehanteerd: de gehele uiting werd getranscribeerd, waarbij werd afgezien 
van het opnemen van versprekingen, stotteren, uitspraakgebreken, fonetische 
dialectkenmerken, en fillers als 'eh', 'em'. Ook wanneer een respondent tijdens het 
spreken opnieuw begon met zijn reaktie werd afgezien van de transcriptie van de 
eerste niet afgemaakte reaktie. In sommige gevallen werden pauzes, indien deze 
als relevant beschouwd werden voor de wijze waarop het verzoek werd
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geformuleerd, met gedachtenpuntjes weergegeven. Intonatiepatronen en 
prosodische kenmerken zijn niet meegenomen in de transcriptie, behalve de 
intonatie die met het uitroepteken weergegeven kan worden, en de intonatie die in 
het Spaans kan bepalen of een zin een bevestigende dan wel een vragende zin is.
Hoofdstuk 4 
Resultaten van het situatiebeoordelingsonderzoek
4.0 Inleiding
In dit hoofdstuk en de beide volgende worden de resultaten van het onderzoek 
beschreven. Overeenkomstig de structuur van hoofdstuk 3, waarin eerst een 
beschrijving gegeven is van het doel en de opzet van de 
situatiebeoordelingsexperimenten en vervolgens van het doel en de opzet van de 
taalproductie-experimenten, wordt in dit hoofdstuk ingegaan op de resultaten die 
het onderzoek naar de situatiebeoordeling heeft opgeleverd. Vervolgens komen in 
hoofdstuk 5 en 6 de resultaten van de taalproductie aan de orde.
Bij de bespreking van de resultaten van de situatiebeoordeling wordt ingegaan op 
de wijze waarop de drie groepen respondenten de factoren macht, sociale afstand 
en situationele context van de twaalf situatietypen beoordelen. De beoordeling 
van deze factoren wordt vergeleken met de PSC-waarden die in de constructie 
van de DCT-situtaties gebruikt zijn (4.1.1). Indien er zich belangrijke verschillen 
zouden voordoen tussen de inschatting van deze factoren door de respondenten en 
de inschatting van P, S en C zoals die bij de constructie van de DCT-situaties 
werd gemaakt, dient met deze verschillen rekening gehouden te worden bij de 
analyse van de verzoekproductie, namelijk bij die analyses waar gekeken wordt 
naar het verband tussen de socioculturele en contextfactoren enerzijds, en de 
gebruikte verzoekstrategieën anderzijds. In 4.1.2 staan analyses centraal waarin de 
beoordelingen van de drie groepen met elkaar vergeleken worden, en wordt 
getoetst in hoeverre er zich significante verschillen tussen de groepen voordoen 
bij de beoordeling van de factor 'macht' (4.1.2.1), 'sociale afstand' (4.1.2.2) en 
'situationele context' (4.1.2.3). Indien er zich verschillen voordoen, wordt 
onderzocht in welke situaties en tussen welke groepen dat het geval is.
In de overzichten wordt het volgende onderscheid gemaakt: indien de factoren 
'macht' of 'autoriteit', 'sociale afstand' en 'situationele context' betrekking hebben 
op de factoren zoals die in de DCT-constructie gehanteerd werden, worden deze 
factoren aangeduid met respectievelijk P, S en C. De oordelen van de 
respondenten met betrekking tot deze factoren worden in de overzichten 
respectievelijk aangeduid met 'autor(iteit)', 'vriendschappelijkheid/vrndsch' en 
'formaliteit/formal.', in overeenstemming met de termen die in de (Nederlandse) 
vragenlijsten zijn gebruikt.
In 4.2 wordt ingegegaan op de inschatting die de drie groepen respondenten 
maken van de overige factoren waarover in het situatiebeoordelingsexperiment 
vragen werden gesteld. Hoewel erkend werd (zie 3.2.1.3) dat de inschatting van 
deze verzoek-specifieke factoren van invloed kan zijn op de wijze waarop een 
verzoek gerealiseerd wordt, is in dit onderzoek afgezien van het bestuderen van 
deze factoren in relatie tot de wijze waarop een verzoek geproduceerd wordt en 
het gebruik van beleefdheidsstrategieën.
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4.1 DCT-constructie en oordelen van respondenten
De eerste twee onderzoeksvragen in verband met de situatiebeoordeling door de 
drie groepen respondenten betreffen de vraag of er discrepanties bestaan tussen de 
PSC-waarden van de DCT-constructie en de inschatting van deze factoren door de 
drie groepen respondenten, en of er zich bij die beoordeling verschillen voordoen 
tussen de drie groepen respondenten. De situatiebeoordelingstaak is uitgevoerd 
door 63 moedertaalsprekers Nederlands (NS-NL), 76 moedertaalsprekers Spaans 
(NS-ES) en 36 leerders van het Spaans (NNS-ES) (zie 3.2.1.3 voor de opzet van 
de situatiebeoordelingsexperiment, en 3.2.1.4 voor een beschrijving van de 
proefpersoongroepen in dit experiment).
4.1.1 DCT-waarden voor P, S en C en de oordelen van respondenten
In de eerste stap in de analyses van de situatiebeoordeling wordt nagegaan of de 
oordelen van de respondenten over de factoren autoriteit, vriendschappelijkheid en 
formaliteit correleren met de respectieve waarden in de DCT-constructie (P, S en 
C). Dit is nagegaan door Kendall Tau correlaties te berekenen tussen de 
gemiddelde scores van de drie groepen respondenten en de waarden die P, S en C 
hebben in de DCT. De resultaten van deze analyse zijn weergegeven in tabel 4.1:















P 0,807** 0,017 -0,156 0,780** -0,083 -0,57 0,780** 0,000 -0,172
S -0,081 -0,672** 0,211 -0,041 -0,662** 0,337 -0,066 -0,610** 0,337
C -0,91 -0,070 0,572** 0,015 -0,101 0,392* 0,025 -0,131 0,594**
Uit deze resultaten blijkt dat de gemiddelde scores van alle drie de groepen 
respondenten op de variabelen autoriteit, sociale afstand en situationele context 
significant correleren met de waarden van de overeenkomstige variabelen in de 
DCT-constructie. De conclusie is gerechtvaardigd dat de algemene inschatting 
door de drie groepen respondenten van deze factoren overeenkomt met de 
waarden die aan deze factoren zijn toegekend bij de constructie van de situaties. 
Deze correlaties zijn alle significant op het ,01 niveau, met uitzondering van de 
correlatie in de groep moedertaalsprekers Spaans tussen de beoordeling van de 
factor 'formaliteit' en de DCT-variabele 'context' (C), die significant is op het ,05 
niveau. De negatieve correlaties bij de variabele S (sociale afstand) zijn 
eenvoudig te verklaren: een kleine sociale afstand in de DCT-constructie met een
1 ** significante correlatie op ,01 niveau; * significante correlatie op ,05 niveau
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lage S-waarde correleert logischerwijze negatief met 'de mate van 
vriendschappelijkheid tussen spreker en hoorder'. De hoogste significante 
correlatie wordt bij alle drie de groepen gevonden voor de factor macht, en de 
laagste significante correlatie, eveneens bij alle drie de groepen, voor de factor 
situationele context. In de volgende paragrafen wordt nagegaan hoe de inschatting 
van de drie groepen respondenten is in de verschillende situatietypen.
4.1.2 De beoordeling van de factoren 'macht', 'sociale afstand' en 'situationele 
context'
De situaties in de situatiebeoordelingstaak zijn systematisch gevarieerd, op 
dezelfde wijze als in de verzoekproductietaak (zie 3.2). Dat houdt in dat gekeken 
kan worden naar situaties die variëren op de dimensie macht, op de dimensie 
sociale afstand en op de dimensie situationele context. Hierna worden de 
beoordelingen van de drie groepen respondenten op deze dimensies geanalyseerd.
4.1.2.1 De dimensie 'macht'
Op de dimensie macht zijn de twaalf situatietypen verdeeld in vier situatietypen 
waarin de hoorder autoriteit heeft over de spreker (P(s)<P(h)), vier situatietypen 
waarin zij statusgelijken zijn (P(s)=P(h)), en vier situatietypen waarin het de 
spreker is die autoriteit heeft over de hoorder (P(s)>P(h)). In vraag 1 van de 
situatiebeoordelingstaak werd aan respondenten gevraagd aan te geven of één van 
de personen in een situatie autoriteit had over de ander, zo ja, of dat de spreker 
dan wel de hoorder was, en in welke mate dat het geval was. De beantwoording 
van deze vraag leidde tot een score op een zevenpuntsschaal, oplopend van een 
maximale autoriteit voor de hoorder (1) tot een maximale autoriteit voor de 
spreker (7). De waarde 4 vertegenwoordigt een oordeel waarin spreker en hoorder 
als statusgelijken beschouwd worden.
Tabel 4.2 Oordelen over 'autoriteit', naar respondentgroep en machtsafstand 
(gemiddelden en standaarddeviaties)
NS'-NL NS-ES NNS-ES Totaal
(n==63) (n= 76) (n==36)
DCT-waarde Gem. sd Gem. sd Gem. sd Gem sd
P(s)<P(h) 2,48 1,17 2,52 1,26 2,48 1,23 2,50 1,22
P(s)=P(h) 3,93 0,41 3,96 0,26 3,92 0,53 3,94 0,38
P(s)>P(h) 5,03 1,13 5,43 1,17 5,14 1,35 5,23 1,21
Uit de resultaten in tabel 4.2 kan worden afgeleid dat er een hoge mate van 
overeenstemming bestond tussen de drie groepen respondenten wat betreft de 
gemiddelde mate van autoriteit die wordt toegekend aan spreker en hoorder. In 
situaties waarin de spreker autoriteit heeft over de hoorder is de variatie tussen de 
drie groepen iets groter dan in de twee andere situatietypen. De groep 
moedertaalsprekers Spaans kent met een gemiddelde score van 5,43 in dit type
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situatie iets meer autoriteit toe aan de spreker dan de leerders Spaans (5,14) en de 
moedertaalsprekers Nederlands (5,03).
Via een ANOVA-analyse is nagegaan of er zich in afzonderlijke situaties 
verschillen tussen de groepen voordoen bij de inschatting van autoriteit. Dat blijkt 
in vier situaties het geval te zijn. In tabel 4.3 worden van deze situaties de 
gemiddelde scores van de drie groepen gegeven, de significantie van de 
verschillen tussen de drie groepen, en de groepen tussen welke er een significant 
verschil bestaat. In 'stagerapport' kent de groep NNS-ES meer macht aan de 
stagebegeleider toe (de hoorder) dan de groep NS-ES. Bij 'feestje thuis' verschilt 
de groep NS-ES van de twee andere groepen door meer autoriteit aan de moeder 
(spreker) toe te kennen. In de situatie waarin een baas aan een medewerker 
verzoekt om over te werken verschillen de NS-NL, die aan de baas minder 
autoriteit toekennen, van de NS-ES, die van de drie groepen de meeste autoriteit 
aan de spreker toekennen.
Tabel 4.3 Situaties met significante verschillen en contrasten tussen respondentgroepen 
bij oordelen over 'autoriteit'
Significant(e)
Situatie NS-NL NS-ES NNS-ES F(2,175) p contrast(en)
Stagerapport 1,98 2,21 1,83 3,558 0,031 NS-ES vs NNS-ES
Feestje thuis 5,23 5,82 5,00 9,780 0,001 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES
Overwerken 5,88 6,32 5,97 4,090 0,018 NS-ES vs NS-NL
Bejaarde 4,97 5,08 5,05 3,956 0,021 NS-ES vs NS-NL
Aan de bejaarde persoon die een verzoek doet aan een jong persoon kent de 
groep NS-ES die een klein significant verschil meer autoriteit toe dan de 
moedertaalsprekers Nederlands. De gemiddelde scores van de drie groepen op de 
dimensie 'autoriteit' zijn weergegeven in fig. 4.1. De indruk die gewekt wordt is 
dat de leerders Spaans zich niet 'aanpassen' aan de opvattingen van de 
moedertaalsprekers Spaans, en meer gelijkenis vertonen met de 
moedertaalsprekers Nederlands. In de vier situaties van tabel 4.3 komt een 
significant contrast tussen leerders Spaans en moedertaalsprekers Nederlands niet 
voor.
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Fig. 4.1 Gemiddelde beoordelingsscores per respondentgroep in 
twaalf situaties op de dimensie ’autoriteit’
4.1.2.2 De dimensie 'sociale afstand'
Op de dimensie sociale afstand zijn de twaalf situatietypen verdeeld in zes 
situatietypen met een kleine sociale afstand, waarin er sprake is van een hogere 
mate van vriendschappelijkheid tussen spreker en hoorder, en zes situatietypen 
met een grote sociale afstand, waarin spreker en hoorder elkaar nooit eerder 
ontmoet hebben, en er dus een lage mate van vriendschappelijkheid bestaat tussen 
spreker en hoorder. In tabel 4.4 wordt de inschatting gegeven die de respondenten 
in dit opzicht maakten. De score geeft de mate van vriendschappelijkheid weer op 
een vijfpuntsschaal.
Tabel 4.4 Oordelen over 'vriendschappelijkheid', naar respondentgroep en DCT- 
variabele 'sociale afstand' (gemiddelden en standaarddeviaties)
NS'-NL NS-ES NNS-ES Totaal
(n==63) (n=76) (n==36)
DCT-waarde Gem. sd Gem. sd Gem. sd Gem sd
S1 (klein) 3,88 0,96 3,79 1,25 3,69 1,11 3,80 1,12
S2 (groot) 2,48 0,92 1,82 1,04 2,40 1,05 2,18 1,05
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De resultaten in tabel 4.4 laten zien dat de drie groepen respondenten wat betreft 
de sociale afstand tussen spreker en hoorder een grotere overeenkomst vertonen in 
S1-situaties dan in S2-situaties, waarin de moedertaalsprekers Spaans de sociale 
afstand als groter inschatten (een lagere score op de dimensie 
vriendschappelijkheid: 1,82) dan de beide andere groepen, die onderling 
nauwelijks verschillen (2,48 en 2,40).
De resultaten van de ANOVA in tabel 4.5 tonen de situaties waarin er 
significante verschillen optraden tussen de drie groepen. Er doet zich in deze 
situaties een opmerkelijk verschijnsel voor: in alle zeven situaties is er een 
significant verschil tussen de groep NS-ES en de groep NS-NL, terwijl er in zes 
van de zeven situaties eveneens een significant verschil bestaat tussen de groepen 
NS-ES en NNS-ES.
Tabel 4.5 Situaties met significante verschillen en contrasten tussen respondentgroepen 
bij oordelen over 'vriendschappelijkheid / sociale afstand'1
Situatie NS-NL NS-ES NNS-ES F(2,175) P
Significant(e)
contrast(en)
Reisbureau 2,23 1,55 2,25 11,454 0,000 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES




3,53 4,00 3,36 8,485 0,000 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES
Supermarkt 2,27 1,47 2,17 16,787 0,000 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES
Overwerken 3,18 2,43 2,75 10,103 0,000 NS-ES vs NS-NL
Bejaarde 2,45 1,92 2,56 6,190 0,003 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES
Douane 2,24 1,37 1,83 18,397 0,000 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES
Het verschil tussen de groepen NS-NL en NNS-ES is in geen enkele situatie 
significant. Verder valt het op dat in zes van de zeven situaties, te weten 
'reisbureau' (S2), 'postpakketten' (S2), 'supermarkt' (S2), 'overwerken' (S1) en 
'douane' (S2), van de drie groepen de moedertaalsprekers Spaans in deze situaties 
de grootste sociale afstand herkennen, en in de laatste vijf van deze opsomming 
de groep NS-NL de laagste sociale afstand. Hiermee wordt de indruk gewekt dat 
vooral in situaties waarin spreker en hoorder elkaar niet kennen (S2) de Spaanse
1 Een lager getal geeft een grotere sociale afstand aan, en omgekeerd.
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respondenten de sociale afstand als groter ervaren dan de Nederlandse 
respondenten.
In fig. 4.2 zijn de gemiddelde scores van de drie groepen op de dimensie 'sociale 
afstand' weergegeven. De opsomming van de situaties is zo gekozen dat de eerste 
zes de situaties zijn die in de DCT-constructie de waarde 'lage sociale afstand' 
hadden gekregen; de tweede groep van zes situaties had in de DCT-constructie de 
waarde 'grote sociale afstand' gekregen. Een hoge waarde (>3) op de Y-as 
correspondeert met het oordeel 'kleine sociale afstand', een lage waarde op de Y- 
as (<3) correspondeert met een inschatting van de situatie als 'grote sociale 
afstand'.
In fig. 4.2 is te zien dat in de situatie 'stagerapport' de drie gemiddelde scores net 
onder de waarde 3 blijven, in 'overwerken' is dat het geval in de groepen NS-ES 
en NNS-ES.
Fig. 4.2 Gemiddelde beoordelingsscores per respondentgroep in twaalf 
situaties op de dimensie 'vriendschappelijkheid / sociale afstand'
4.1.2.3 De dimensie 'situationele context'
Op de dimensie situationele context zijn de twaalf situatietypen verdeeld in zes 
situatietypen waarin verzoeken worden gedaan in een alledaagse context, en zes 
situatietypen waarin dit gebeurt in een institutionele context.
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In tabel 4.6 wordt de inschatting gegeven die de respondenten maakten. De score 
geeft de mate van formaliteit weer op een vijfpuntsschaal. De verschillen tussen 
de drie groepen zijn voor C1-situaties iets groter dan voor C2-situaties. Van de 
drie groepen schatten de moedertaalsprekers Spaans de alledaagse situaties als het 
minst informeel in, en de institutionele situaties als het minst formeel.
Tabel 4.6 Oordelen over 'formaliteit', naar respondentgroep en DCT-variabele 
'situationele context' (gemiddelden en standaarddeviaties)
NS-NL NS-ES NNS-ES Totaal
(n=63) (n=76) (n=36)
DCT-waarde Gem. sd Gem. sd Gem. sd Gem sd
C1 alledaags 1,78 1,21 2,13 1,20 1,93 1,26 1,96 1,22
C2 institutioneel 3,55 1,04 3,10 1,33 3,60 1,04 3,36 1,19
In de groep NS-ES wordt dus minder verschil gemaakt tussen beide typen 
situaties. De ANOVA-resultaten in tabel 4.7 laten globaal hetzelfde verschijnsel 
zien als bij de inschatting van 'sociale afstand': in alle zeven situaties waarin er 
significante verschillen optreden is dat verschil te vinden tussen de groepen NS- 
ES en NS-NL.
Tabel 4.7 Situaties met significante verschillen en contrasten tussen respondentgroepen 
bij oordelen over 'formaliteit / situationele context'
Situatie NS-NL NNS-ES NS-ES F(2,175) p
Significant(e)
contrast(en)
Stagerapport 3,95 4,19 3,33 20,545 0,000 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES




2,86 2,75 2,11 9,686 0,000 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES
Papiervoorraad 2,94 2,67 1,91 18,330 0,000 NS-ES vs NS-NL 
NS-ES vs NNS-ES
Feestje thuis 1,05 1,08 1,32 6,358 0,002 NS-ES vs NS-NL
Overwerken 4,06 4,00 3,62 4,272 0,015 NS-ES vs NS-NL
Bejaarde 1,76 1,94 2,28 4,653 0,011 NS-ES vs NS-NL
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In de eerste vier situaties is er bovendien een significant verschil tussen de 
groepen NS-ES en NNS-ES. Ook op deze dimensie doet zich in geen enkele 
situatie een significant verschil voor tussen de moedertaalsprekers Nederlands en 
de leerders Spaans. Vier van deze zeven situaties worden door de groep NS-ES 
als het minst formeel beschouwd: 'stagerapport', 'reclamecampagne', 
'papiervoorraad' en 'overwerken'; de laatste drie van deze vier situaties worden 
door de groep NS-NL als het meest formeel beschouwd.
De groep leerders Spaans neemt in zes van de zeven situaties de middenpositie 
in, alleen 'stagerapport' wordt door hen als het meest formeel beschouwd, met 
natuurlijk de kanttekening dat de oordelen van deze groep NNS-ES in alle zeven 
situaties meer gelijkenis vertoont met de oordelen van de NS-NL dan met die van 
de NS-ES. In fig. 4.3 zijn de gemiddelde scores van de drie groepen respondenten 
op de dimensie 'situationele context' weergegeven. De situaties zijn hier zodanig 
geordend dat de eerste zes de situaties zijn die in de DCT-constructie het 
kenmerk 'alledaags' hadden meegekregen, en waarvan we wilden nagaan of de 
respondenten deze als 'informeel' zouden beoordelen.
Fig. 4.3 Gemiddelde scores op de dimensie 'situationele context'
Er doet zich in drie situaties een discrepantie voor: de situatie 'reisbureau' wordt 
door alle drie de groepen als 'formeel' beschouwd, terwijl in de DCT-constructie 
rekening was gehouden met een niet-institutionele, minder formele situatie. Het
118 Hoofdstuk 4
omgekeerde doet zich voor in de situaties 'reclamecampagne' en 'papiervoorraad' 
die bij de DCT-constructie als 'institutioneel' en relatief formeel waren 
beschouwd. De drie groepen vertonen alle deze discrepantie, maar de 
moedertaalsprekers Spaans wijken in sterkere mate af dan de beide andere 
groepen.
4.2 Inschatting van recht, 'plicht, 'moeilijkheid' en kans op inwilliging 
In deze paragraaf wordt kort ingegaan op de resultaten van het 
situatiebeoordelingsexperiment die betrekking hebben op de inschatting van de 
factoren 'rechten', 'moeilijkheid', 'plichten', en 'waarschijnlijkheid' (kans op 
inwilliging). Met deze aanduidingen worden de factoren bedoeld die, anders dan 
de in de vorige paragrafen besproken factoren, specifiek zijn voor elke 
afzonderlijke situatie. Zoals in 3.2.1.3 is aangegeven, kunnen deze factoren van 
situatie tot situatie verschillen, afhankelijk van de rol van de spreker en de 
hoorder in een specifieke situatie en de concrete inhoud van het verzoek:
• 'recht': het recht dat de spreker heeft om in de gegeven situatie het verzoek te 
doen;
• 'moeilijkheid': de moeite die een spreker zal hebben om het betreffende 
verzoek te doen;
• 'plicht': de mate waarin de hoorder zich verplicht acht het verzoek in te 
willigen;
• 'waarschijnlijkheid': hiermee wordt een indicatie gegeven van de kans dat het 
verzoek het beoogde effect (inwilliging) zal hebben.
4.2.1 Gemiddelde scores en verschillen tussen de groepen 
De vragen 'heeft de spreker het recht dit verzoek te doen?', 'is het moeilijk voor 
de spreker om dit verzoek te doen?', 'vind je dat de hoorder verplicht is om aan 
dit verzoek te voldoen?' en 'denk je dat de hoorder aan dit verzoek zal voldoen?' 
zijn beantwoord op een vijfpuntsschaal, lopend van (1) 'nee, helemaal niet' tot (5) 
'ja heel erg'. De gemiddelde score is weergegeven in tabel 4.8:








Gem. sd Gem. sd Gem. sd
Recht voor spreker 3,68 1,05 3,61 1,31 3,90 0,94
Moeilijkheid voor 
spreker
2,95 1,20 2,61 1,41 2,80 1,22
Plicht voor hoorder 2,87 1,24 2,98 1,46 3,09 1,30
Kans op inwilliging 3,64 0,90 4,08 1,10 3,84 0,91
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Deze resultaten geven een indruk van de gemiddelde oordelen van de drie 
groepen respondenten. Op de dimensies 'recht', 'moeilijkheid' en 'plicht' neemt de 
groep moedertaalsprekers Spaans een positie in tussen de beide andere groepen, 
terwijl zij van de drie groepen de hoogste gemiddelde score laten zien wat betreft 
de kans op inwilliging van het verzoek.
Bij de beoordelingen op deze dimensies in de afzonderlijke situaties is gekeken 
naar de plaats die de drie groepen innemen ten opzichte van elkaar, en is door 
middel van een ANOVA berekend of er zich significante verschillen voordoen 
tussen de groepen, en zo ja, tussen welke groepen er een significant contrast 
gevonden werd. De resultaten van deze analyse worden weergegeven in tabel 4.9. 
Indien er zich geen significante verschillen voordeden, is de volgorde van de drie 
groepen aangegeven door het <-teken (kleiner dan of gelijk aan) te gebruiken. 
Indien er zich wel significante verschillen voordeden, zijn deze aangegeven door 
het <-teken (kleiner dan), en is ook het niveau van significantie aangegeven (* of 
**). Indien er één significant contrast genoemd wordt, bevindt de ontbrekende 
groep zich noodzakelijkerwijs tussen de twee genoemde groepen. Indien er twee 
contrasten genoemd worden en uit de significantieniveaus daarvan (* of **) de 
volgorde van de drie groepen niet afgeleid kan worden, is het eerste contrast dat 
gegeven wordt groter dan het tweede contrast.
Op de dimensie 'recht om het verzoek te doen' zijn er in vier sitiuaties verschillen 
tussen de drie groepen; in twee daarvan, 'supermarkt' en 'papiervoorraad', 
onderscheiden de moedertaalsprekers Spaans zich van beide andere groepen door 
een lagere score; in de situatie 'bejaarde' laten de NS-ES eveneens de laagste 
score zien, die significant lager is dan die van de leerders Spaans. In de situatie 
'feestje thuis' hebben de NS-NL de laagste score, die significant lager is dan die 
van de NS-ES.
Voor wat betreft de moeilijkheid om het verzoek te doen onderscheiden de 
moedertaalsprekers Spaans zich door het feit dat zij in vijf situaties het verzoek 
als significant minder moeilijk beschouwen dan de moedertaalsprekers 
Nederlands. In de situaties 'reclamecampagne' en 'papiervoorraad' bevinden de 
leerders Spaans zich 'op één lijn' met de moedertaalsprekers Nederlands door een 
hogere inschatting van de moeilijkheid van het verzoek. In de situaties 'feestje 
thuis' en 'overwerken' onderscheidt de groep NS-NL zich van beide andere 
groepen door een significant hogere inschatting van de moeilijkheid van het 
verzoek; in 'postpakketten' (lagere inschatting van 'moeilijkheid' door de groep 
NS-NL in vergelijking met de NS-ES) en 'huiswerk' (lagere score voor de groep 
NS-ES in vergelijking met de NS-NL) is er één significant verschil.
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Tabel 4.9 Volgorde van de drie groepen en significante contrasten op de dimensies 
'recht', 'moeilijkheid, 'plicht' en 'kans'1
Recht Moeilijkheid Plicht Kans
Situatie volgorde/contrast volgorde/contrast volgorde/contrast volgorde/contrast
huiswerk NS-NL<NS-ES<
NNS-ES





























































































Op de dimensie 'verplichting om aan het verzoek te voldoen' zijn de resultaten 
niet analoog aan die van de dimensie 'recht'. Op grond van de oordelen van de 
respondenten mag dus niet geconcludeerd worden dat als een spreker meer 
gerechtigd geacht wordt om het verzoek te doen, de oordelen over de plicht van 
de hoorder om aan het verzoek te voldoen op dezelfde wijze variëren tussen de 
drie groepen. In de drie situaties waarin er verschillen zijn tussen de groepen op 
zowel de dimensie 'recht' als op de dimensie 'plicht' ('supermarkt', 'feestje thuis' 
en 'bejaarde'), is de plaats die de groepen innemen dezelfde. In de drie overige
1 * = significant op ,05 niveau; ** = significant op ,01 niveau
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situaties is het de groep NS-NL die de laagste mate van verplichting toekent aan 
de hoorder om het verzoek in te willigen.
De dimensie 'kans dat het verzoek wordt ingewilligd' laat het meest constante 
beeld zien: in alle zeven situaties waarin er één of twee significante contrasten 
zijn is de volgorde hetzelfde; de kans op inwilliging van het verzoek wordt door 
de moedertaalsprekers Nederlands telkens het laagst geacht, gevolgd door de 
groepen NNS-ES en NS-ES. In 'huiswerk', 'stagerapport' en 'reclamecampagne' 
zitten de moedertaalsprekers Nederlands en leerders Spaans weer op één lijn, door 
het significante verschil met de moedertaalsprekers Spaans. In vier van de vijf 
situaties waarin er geen significante contrasten zijn, laten de moedertaalsprekers 
Nederlands eveneens de laagste score zien.
4.2.2 Correlaties tussen verzoekspecifieke factoren en DCT-factoren 
De volgende stap betrof het analyseren van correlaties tussen de beoordelingen 
van de verzoek-specifieke factoren 'moeilijkheid', 'recht', 'plicht', 'kans', en de 
correlaties tussen deze factoren en de hiervóór besproken factoren 'autoriteit', 
'vriendschappelijkheid' en 'formaliteit'. De resultaten van deze analyse, uitgevoerd 
met Kendall's Tau, staan in tabel 4.10, waarbij de significante correlaties 
gemarkeerd zijn. Uit deze tabel blijkt dat de drie groepen respondenten niet sterk 
verschillen wat betreft de correlaties tussen de beoordelingen van de 
verzoekspecifieke factoren 'moeilijkheid', 'recht', 'plicht' en 'kans' onderling: alle 
drie de groepen laten zien dat een toenemende 'moeilijkheidsgraad' van een 
verzoek gepaard gaat met een lagere mate van het recht van de spreker om het 
verzoek te doen, een verminderde verplichting van de hoorder om aan het 
verzoek te voldoen, en een kleinere kans op inwilliging van het verzoek. In de 
drie groepen is er een positieve correlatie tussen het recht voor de spreker om het 
verzoek te doen en de mate van verplichting voor de hoorder om aan het verzoek 
te voldoen. En de kans dat het verzoek zal worden ingewilligd neemt volgens alle 
drie de groepen toe naarmate het recht voor de spreker om het verzoek te doen of 
de plicht voor de hoorder om dat verzoek in te willigen groter zijn.
Kijkend naar de correlaties tussen de beoordelingen van deze verzoekspecifieke 
factoren enerzijds en de beoordelingen van de factoren 'autoriteit', 'sociale afstand' 
en 'situationele context', kunnen de volgende opmerkingen gemaakt worden:
• Het verband met het type context (formeel of informeel) is slechts in enkele 
gevallen significant. Bij de groepen NS-ES en NNS-ES is de kans op 
inwilliging van het verzoek groter in een alledaagse context, en in alle drie de 
groepen worden formele situaties beschouwd als situaties waarin de mate van 
vriendschappelijkheid (de sociale afstand) lager is.
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Tabel 4.10 Correlaties tussen verzoek-specifieke factoren en DCT-variabelen1
Moeili Recht 
jkh.

























































































Voor het overige laten de drie groepen respondenten hun oordelen met betrekking 
tot de genoemde verzoek-specifieke factoren niet beïnvloeden door het feit dat 
een situatie informeel, alledaags is, dan wel formeel of zakelijk.
• Ook de oordelen met betrekking tot vriendschappelijkheid lijken in de meeste 
gevallen onafhankelijk te zijn van oordelen op andere dimensies. Afgezien 
van het hierboven genoemde verband met de oordelen over 'formaliteit', is er 
slechts een significant verband bij de groep NS-ES, die vinden dat in situaties 
met een hoge mate van vriendschappelijkheid (een kleine sociale afstand) het
1 * = significant op ,05 niveau; ** = significant op ,01 niveau
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voor de spreker minder moeilijk is om het verzoek te doen, en dat in deze 
situaties de kans op inwilliging van het verzoek groter is.
• Drie van de vier verzoek-specifieke factoren correleren sterk met de factor 
'autoriteit': alle drie de groepen oordelen dat bij een hogere autoriteit voor de 
spreker het voor de spreker minder moeilijk is om het verzoek te doen. De 
plicht voor de hoorder om het verzoek in te willigen is volgens de 
Nederlandse respondenten (NS-NL en NNS-ES) groter wanneer de autoriteit 
van de spreker groter is. Dezelfde groepen vinden dat ook de kans groter is 
dat het verzoek wordt ingewilligd, bij een hogere autoriteit voor de spreker.
4.3 Conclusie
Bij de onderzoeksvragen naar aanleiding van de inschatting van een drietal socio- 
pragmatische factoren door de drie groepen respondenten stond in de eerste plaats 
de vraag centraal of de inschatting door respondenten van de factoren 
'autoriteitsverhouding', 'sociale afstand', en 'situationele context' overeenkomt met 
de bij het construeren van de DCT-situaties gehanteerde criteria. Deze vraag kan 
bevestigend beantwoord worden: er werd een tamelijk hoge correlatie gevonden 
tussen de betreffende variabelen. Pas wanneer er naar de gemiddelde scores van 
de drie groepen in afzonderlijke situaties gekeken wordt, zijn er enkele situaties 
waarin er geen overeenkomst is tussen beoordeling en DCT-constructie. Deze 
situaties doen zich niet voor op de dimensie autoriteit. Op de dimensie 'sociale 
afstand' is dit in twee van de twaalf situaties in geringe mate het geval, en op de 
dimensie 'alledaagse of institutionele situatie' komt dit in drie situaties voor, 
waarbij het in twee situaties bij de moedertaalsprekers Nederlands en de leerders 
Spaans om een geringe discrepantie gaat. Hierbij dient nog bedacht te worden dat 
de horizontale scheidslijn in de figuren 4.1, 4.2 en 4.3 niet een strikte scheidslijn 
vertegenwoordigt maar eerder een visuele hulp is bij het lezen van de grafieken. 
De aard van de discrepanties is in kwantitatief en in kwalitatief opzicht niet van 
dien aard dat we het nodig hebben gevonden de situaties in kwestie te hercoderen 
voor de analyse van de verzoekproductiedata.
In de tweede plaats rees de vraag of er zich tussen de groepen moedertaalsprekers 
Nederlands, moedertaalsprekers Spaans en Nederlandse leerders van het Spaans 
verschillen voor zouden doen. Deze vraag was met name interessant omdat dit 
een indruk zou kunnen geven in hoeverre de Nederlandse leerders van het Spaans 
hun opvattingen wat betreft de verschillende socioculturele dimensies wisten 'aan 
te passen' aan de in de doeltaal geldende opvattingen. De voorzichtige conclusie 
luidt dat de Nederlandse leerders van het Spaans zich niet aanpassen aan de 
sociopragmatische opvattingen van de moedertaalsprekers Spaans, maar 
daarentegen grote overeenkomsten vertonen met de moedertaalsprekers 
Nederlands. Alle significante verschillen betreffen het contrast tussen 
moedertaalsprekers Spaans enerzijds, en moedertaalsprekers Nederlands en/of 
Nederlandse leerders van het Spaans anderzijds. Geen enkel significant contrast
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werd gevonden tussen moedertaalsprekers Nederlands en Nederlandse leerders 
Spaans. De genoemde significante contrasten komen voor op de dimensie 'macht'
(4), 'sociale afstand' (7), en 'situationele context' (7).
In de analyse van de verzoek-specifieke factoren in de afzonderlijke situaties is de 
tendens die hierboven geschetst werd -  het 'zich voegen' naar de opvattingen van 
de moedertaalsprekers Nederlands door de leerders Spaans -  niet gevonden. 
Weliswaar vinden we dit verschijnsel in negen van de 23 situaties waarin er 
significante verschillen tussen groepen bestaan, maar situaties met contrasten 
waarin de bedoelde tendens juist niet blijkt, doen zich eveneens voor.
Verder is gebleken dat er een vrij sterke samenhang bestaat tussen de verzoek- 
specifieke factoren onderling: 'recht voor de spreker om het verzoek te doen', 
'moeilijkheid om het verzoek te doen', de 'plicht voor de hoorder om aan het 
verzoek te voldoen', en de 'kans op inwilliging van het verzoek'. De drie groepen 
respondenten verschillen onderling niet in de aard van deze samenhang. Wel 
werden enige verschillen geconstateerd met betrekking tot de samenhang tussen 
de verzoek-specifieke factoren en de DCT-variabelen: bij de moedertaalsprekers 
Spaans werd geen correlatie gevonden tussen de mate van autoriteit die de 
spreker heeft en de verzoek-specifieke factoren 'plicht' en 'kans', terwijl de 
Nederlandse respondenten hier wel een significant verband lieten zien. Een 
samenhang tussen de sociale afstand ('vriendschappelijkheid') tussen spreker en 
hoorder en verzoek-specifieke factoren werd alleen gevonden bij de groep 
moedertaalsprekers Spaans, bij wie de moeilijkheid om het verzoek te doen, en de 
kans op inwilliging ervan, negatief correleren met de sociale afstand tussen 
spreker en hoorder. De twee laatstgenoemde verschillen duiden op een tendens 
waarin de moedertaalsprekers Nederlands en de leerders Spaans grotere gelijkenis 
vertonen dan één van deze groepen met de moedertaalsprekers Spaans.
Hoofdstuk 5 
Resultaten van het verzoekproductie-onderzoek
In dit hoofdstuk wordt eerst kort ingegaan op de onderzoeksvragen die in 
hoofdstuk 3 gesteld zijn, en op de opzet van het verzoekproductie-onderzoek 
(5.1). Vervolgens bestaat dit hoofdstuk uit twee delen: in het eerste deel (5.2 en 
5.3) worden resultaten besproken op basis van een kwalitatieve analyse van het 
gebruik van verzoekstrategieën door de drie respondentgroepen. In het tweede 
deel (5.4) wordt een aantal bevindingen die op basis van de kwalitatieve analyse 
naar voren komen statistisch getoetst. Met deze kwantitatieve analyse wordt dit 
hoofdstuk afgesloten.
Bij de analyse van het gebruik van verzoekstrategieën is ook gekeken naar het 
gebruik van interne en externe markeringen. Deze analyse staat enigszins los van 
de kwalitatieve en kwantitatieve analyses van de gebruikte verzoekstrategieën op 
het niveau van de zeven hoofdstrategieën. De bespreking van het gebruik van 
enkele interne en externe markeringen komt daarom in hoofdstuk 6 aan de orde.
5.1 Onderzoeksvragen en opzet van het verzoekproductie-onderzoek
5.1.1 Onderzoeksvragen
In hoofdstuk 3 werd naar aanleiding van de eerste doelstelling van dit onderzoek 
de vraag gesteld in welke mate strategiekeuzen die Nederlandse leerders van het 
Spaans maken, verschillen van de strategieën die Spaanse moedertaalsprekers 
gebruiken bij het realiseren van verzoeken. In navolging van o.a. Asante en 
Gudykunst (1989) en Koester e.a. (1993) is dit een intercultureel perspectief 
genoemd: het heeft betrekking op de interactie tussen mensen van verschillende 
culturen met een verschillende moedertaal, waarbij de communicatie plaatsvindt 
in de taal van één van de groepen sprekers, i.c. het Spaans. Aansluitend bij o.a. 
Kasper en Dahl (1991), Kasper en Blum-Kulka (1993) en Kasper (1996) kan dit 
perspectief aangeduid worden als behorend tot het domein van Interlanguage 
Pragmatics, op het snijvlak van onderzoek naar tweede-taalverwerving en 
pragmalinguïstiek.
Een tweede onderzoeksvraag is gesteld vanuit het perspectief van cross-culturele 
pragmalinguïstiek: de vergelijking van de verzoekproductie van Spaanse en 
Nederlandse sprekers in hun respectieve moedertaal. De resultaten van deze 
vergelijking kunnen licht werpen op de vraag in hoeverre eventuele verschillen in 
de verzoekproductie tussen Spaanse moedertaalsprekers en Nederlandse leerders 
van het Spaans zouden kunnen worden toegeschreven aan pragmalinguïstische 
verschillen tussen het Spaans en het Nederlands.
5.1.2 Opzet van het verzoekproductie-onderzoek
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Bij de analyses van de verzoekproductie van de drie groepen sprekers wordt de 
typologie van beleefdheidsstrategieën gehanteerd die in hoofdstuk 2 (2.2.2.3, tabel 
2.1) is gepresenteerd. Het criterium dat ten grondslag ligt aan dit model is de 
mate van indirectheid waarmee de kern van de verzoekuiting wordt gerealiseerd. 
Voor de omschrijving van indirectheid wordt hierbij aangesloten bij de conclusies 
van 1.3, waarin het probleem van indirecte taalhandelingen werd besproken. 
Indirectheid wordt dus niet alleen beschouwd als de lengte van het inferentiële 
pad om een taaluiting als verzoek te herkennen, maar is tevens gerelateerd aan de 
mate van impositie die in de taaluiting ligt opgesloten. De mate van indirectheid 
in de kern van het verzoek is de afhankelijke variabele in dit onderzoek.
Een tweede fase in de analyse betreft het gebruik van syntactische en lexicale 
interne markeringen (in de kern van het verzoek) en externe markeringen (buiten 
de kern van het verzoek). Deze markeringen zijn aan de orde geweest in 2.2.1 bij 
de bespreking van beleefdheidsstrategieën. De analyse van het gebruik van interne 
en externe markeringen moet gezien worden als een nuancering op de analyse van 
verzoeken volgens de zeven hoofdstrategieën van tabel 2.1. De resultaten van 
deze analyse zijn te vinden in hoofdstuk 6.
5.1.2.1 Socioculturele factoren en situationele context
In 3.2 is uiteengezet hoe de situaties die voor de verzoekproductietaak zijn 
gebruikt systematisch gevarieerd zijn op basis van de waarden van de 
onafhankelijke variabelen 'machtsafstand' (P), 'sociale afstand' (S) en 'situationele 
context' (C). De variabele 'machtsafstand' kent drie waarden die elk in vier 
situaties voorkomen: P1 = P(s)<P(h), P2 = P(s)=P(h) en P3 = P(s)>P(h), waarmee 
achtereenvolgens wordt aangeduid dat de hoorder autoriteit heeft over de spreker, 
spreker en hoorder 'statusgelijken' zijn, en de spreker autoriteit heeft over de 
hoorder. De variabele 'sociale afstand' (SD, social distance) kent twee waarden 
die elk in zes situaties voorkomen: S1 = SD laag en S2 = SD hoog. Als er sprake 
is van een kleine sociale afstand kennen spreker en hoorder elkaar goed, bij een 
grote sociale afstand kennen spreker en hoorder elkaar niet, en hebben zij elkaar 
nooit eerder ontmoet. De variabele 'situationele context' kent eveneens twee 
waarden, die elk in zes situaties voorkomen, te weten C1 = 'alledaagse context' en 
C2 = 'intitutionele context'.
De situaties naar aanleiding waarvan de respondenten hun verzoeken 
geproduceerd hebben behoren zodoende tot twaalf situatietypen met elk een 
unieke PSC-combinatie (zie 3.2 en tabel 3.1; de volledige beschrijvingen zijn te 














Huiswerk-hulp (verzoek aan vader om te helpen bij huiswerk); 
Stagerapport (verzoek aan stagebegeleider om rapport na te 
kijken);
Reisbureau (verzoek van klant aan baas reisbureau om vlucht te 
verzetten);
Postpakketten (verzoek aan baas om mee te helpen met 
inpakken);
Buren-kinderen (verzoek aan buren om kinderen op te halen); 
Reclamecampagne (verzoek aan collega om naar presentatie te 
gaan / campagne af te maken);
Supermarkt (verzoek om vóór te mogen bij de kassa); 
Papiervoorraad (verzoek aan collega om papier te halen);
Feestje thuis (verzoek aan dochter om op te ruimen); 
Overwerken (verzoek van baas aan medewerker om over te 
werken);
Bejaarde bus / bejaarde flat (verzoek aan jongen om op te staan 
in de bus / om boodschappentassen naar boven te brengen); 
Douane koffer / douane enquête (verzoek aan reiziger om koffer 
open te maken / om mee te werken aan een enquête).
De drie groepen respondenten worden, indien een afkorting gebruikt wordt, als 
volgt aangeduid:
NS-NL: (Native speakers) moedertaalsprekers Nederlands 
NS-ES: (Native speakers) moedertaalsprekers Spaans 
NNS-ES: (Nonnative speakers) Nederlandse leerders Spaans
5.1.2.2 Missing data
In de volgende paragrafen worden overzichten gegeven van strategieverdelingen. 
De aantallen en percentages hebben betrekking op het gebruik van de strategieën 
1 t/m 7, en missing data zijn uitgesloten. Tot de missing data behoren drie 
groepen reacties van respondenten. Op de eerste plaats is er de categorie 'geen 
antwoord'; hiertoe behoren alle reacties waarbij geen uiting werd waargenomen, 
hetzij omdat een respondent geen uiting deed, hetzij omdat door technische 
onvolkomenheden geen reactie op band werd opgenomen, of de reactie 
onverstaanbaar was. Het betreft 14 gevallen (0,6%), waarvan 13 in de groep NS- 
NL. De tweede groep missing data betreft gevallen waarin een respondent in een 
bepaalde situatie expliciet te kennen gaf dat hij geen verzoek zou doen. Dit kwam 
in 29 gevallen voor (1,3%), en het is opvallend dat dit zich uitsluitend voordeed 
in de groep NS-NL. De twee situaties waarin de reactie 'geen verzoek doen' het 
meest voorkwam waren 4: 'postpakketten' (9) en 7: 'supermarkt' (9). In 
'postpakketten' laten sommige respondenten weten op een eerste werkdag geen 
verzoek te doen aan een baas om mee te helpen met het inpakken, en in 
'supermarkt' zeggen sommige respondenten dat zij met een vol 
boodschappenkarretje nooit zouden vragen om vóór te mogen in de rij bij de
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kassa. De overige situaties waarin Nederlandse moedertaalsprekers meldden dat 
zij geen verzoek zouden doen zijn 'feestje thuis' (4), 'papiervoorraad' (2), 
'overwerken' (2), 'reisbureau' (1), 'reclamecampagne' (1) en 'bejaarde-bus' (1). Het 
is onduidelijk waarom reacties van dit type slechts bij de moedertaalsprekers 
Nederlands voorkwamen. De presentatie van en de instructies bij de 
verzoekproductietaak zijn bij de drie groepen hetzelfde gweest, en bij alle drie de 
groepen is er bewust niet gezegd dat er hoe dan ook een verzoek gedaan zou 
moeten worden. Dit gaf respondenten de mogelijkheid tot opting out (don't do 
FTA, Brown & Levinson, 1987), een strategie waarvan de analyse niet tot het 
doel van dit onderzoek behoorde, maar die wij ook niet bij voorbaat wensten uit 
te sluiten.1 De derde groep uitingen die als missing data niet bij de analyses 
betrokken worden zijn die uitingen waarvan het niet zonder meer duidelijk is dat 
de spreker een verzoek deed. In sommige gevallen realiseerde een spreker een 
andere taalhandeling dan een verzoek, zoals een excuus in voorbeeld (1a); in 
andere gevallen was de taaluiting op meerdere manieren te interpreteren, zonder 
dat duidelijk was of er sprake was van een verzoek, zoals in (1b). Niet alle 
uitingen die multi-interpretabel zijn, behoren tot de missing data; er kan immers 
ook sprake zijn van een hint, waarvan een essentieel kenmerk juist een zekere 
mate van ambiguïteit is (zie 1.2.2.1 en 2.2.2.2-7). De uitingen (1c-d) zijn daar een 
voorbeeld van.
(1) a. Hé Joyce, sorry ik heb wel beloofd jullie op te halen na de voetbaltraining, 
maar er is net wat tussen gekomen. Een heel belangrijke vergadering ... 
(P2-S1-C2 buren-kinderen)
b. Oh wacht, daar gaat iets fout, ik ben over .... over een minuutje terug, echt 
dat moet ik even doen. (P3-S1-C1 feestje thuis)
c. Jeetje wat een drukte hier altijd, je staat hier altijd zo lang te wachten en ik 
heb het hartstikke druk. Ik moet dadelijk nog naar een vergadering ... 
(P2-S2-C1 supermarkt).
d. ¿Usted piensa que esto va a tomar mucho tiempo? Porque yo tengo mucha 
prisa, porque tengo que asistir a una reunión muy importante. 'Denkt u dat 
dit lang gaat duren? Want ik heb veel haast, omdat ik naar een heel 
belangrijke vergadering moet.' (P2-S2-C1 supermarkt, NNS-ES).
In totaal zijn er 30 multi-interpretabele uitingen als missing data gecodeerd.
5.2.1 Verdeling van de hoofdstrategieën
In een eerste analyse wordt aan de hand van tabel 5.1 een globaal overzicht 
gegeven van het gebruik door de drie groepen respondenten van de zeven 
hoofdstrategieën.
Tabel 5.1 Gebruik van de 7 hoofdstrategieën
1 Hiermee is tegemoetgekomen aan een bezwaar dat tegen de DCT als dataverzamelings- 
methode is geformuleerd door Rose (1994), namelijk dat de DCT minder authentiek 
taalgebruik zou eliciteren omdat in het geval van verzoek-elicitatie respondenten 
'gedwongen' zouden zijn een verzoek te produceren. In de multiple choice-methode die Rose 
gebruikte was de optie 'geen verzoek doen' één van de mogelijke antwoorden.










1. Imperatief 5,0 0,1 8,7 3,3
2. Performatief 0,6 0,3 1,0 0,2
3. Statement verplichting (H) 2,2 0,3 3,2 2,8
4. Statement wil / wens (S) 4,5 2,6 5,6 4,7
5. Suggestie 10,1 2,3 17,7 3,3
6. Preconditie 76,6 93,0 63,4 84,1
7. Hint 0,9 1,3 0,5 1,6
99,9% 99,9% 100,1% 100%
Wat onmiddellijk opvalt in de verdeling van strategieën waarbij geen onderscheid 
gemaakt wordt tussen de drie groepen, is het zeer frequente gebruik van strategie 
6, de strategie waarmee een verzoek gerealiseerd wordt door aan een preconditie 
te refereren. Het betreft verzoeken waarin gerefereerd wordt aan de mogelijkheid 
of de bereidheid van de hoorder om aan het verzoek te voldoen, of aan de non­
obviousness preconditie van verzoeken, waarbij gevraagd wordt of de hoorder de 
gevraagde handeling zal uitvoeren. Met dit resultaat wordt de verwachting 
bevestigd die op grond van eerder onderzoek al bestond, omdat deze strategie in 
veel talen de meest gebruikte is om een verzoek te realiseren (zie bijvoorbeeld 
Scarcella en Brunak, 1981 voor moedertaalsprekers en Arabische leerders Engels; 
Blum-Kulka, 1989, en Blum-Kulka en House, 1989, voor data afkomstig van 
moedertaalsprekers van Australisch Engels, Canadees Frans, Hebreeuws en het 
Spaans van Argentinië; Van der Wijst, 1996 voor moedertaalsprekers en 
Nederlandse leerders Frans; Van Mulken, 1996, voor moedertaalsprekers Frans; 
Fukushima, 1996, voor moedertaalsprekers Engels en Japans). In 5.3 wordt nader 
ingegaan op het gebruik van deze strategie. Tot de strategieën die door de drie 
groepen tezamen het minst gebruikt worden behoren hints (0,9%) en taaluitingen 
waarin een performatief werkwoord gebruikt wordt (vragen, verzoeken, pedir.
0,6%). Na de preconditiestrategie volgen, in afnemende frequentie, de suggestie- 
strategie, de imperatief, uitingen waarin de spreker expliciet zijn wil of wens 
uitdrukt, en tenslotte uitingen waarmee de spreker aangeeft dat de hoorder 
verplicht is de gevraagde handeling te verrichten.
De splitsing van de frequenties in drie groepen laat zien dat dit patroon van 
strategieverdeling zich bij de drie groepen respondenten niet op dezelfde wijze 
voordoet. In de volgende paragrafen wordt stilgestaan bij de belangrijkste 
verschillen die zich tussen de drie groepen voordoen.
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5.2.2 Directe strategieën en het gebruik van de imperatief 
Een vergelijking tussen de groepen NS-NL, NS-ES en NNS-ES laat zien dat er 
zich op het niveau van de relatief directe strategieën (1-5) een aantal belangrijke 
verschillen voordoen tussen de drie groepen. De meest directe strategie, waarin 
een imperatief gebruikt wordt, wordt door moedertaalsprekers Spaans veel 
gekozen (8,7%) in vergelijking met beide andere groepen, en neemt na de 
preconditie- en suggestiestrategie de derde plaats in. Bij de moedertaalsprekers 
Nederlands is het gebruik van de imperatief te verwaarlozen, terwijl bij de 
leerders Spaans deze strategie met een frequentie van 3,3% in kwantitatief opzicht 
een zelfde gebruik kent als de suggestie-strategie, meer dan performatieven en 
statements van verplichting, en minder dan statements van wil of wens. Daarbij 
dient wel bedacht te worden dat de 3,3% imperatieven bij de leerders Spaans een 
wat vertekend beeld zijn, omdat de 14 uitingen met een imperatief in slechts drie 
situaties gebezigd werden, en 10 van de 14 uitingen met een imperatief in één 
situatie voorkomen, namelijk bij 'feestje thuis'. Deze situatie wordt gekenmerkt 
door de combinatie P3-S1-C1, waarin de spreker autoriteit heeft (i.c. moeder t.o.v. 
dochter), er een kleine sociale afstand tussen hen bestaat, en de interactie in een 
alledaagse situatie plaatsvindt. De andere twee situaties zijn 'papiervoorraad' (2) 
en 'douane koffer' (2). Het contrast met het gebruik van de imperatief door 
moedertaalsprekers Spaans is groot: in 11 van de 12 situatietypen wordt deze 
directe strategie gebruikt, overigens net als bij de leerders Spaans het meest (in 
49% van de gevallen) in de situatie 'feestje thuis'. Dat blijkt uit tabel 5.2, waarin 
het gebruik van de imperatief is weergegeven in de situatietypen waarin deze 
strategie gebruikt werd.
Voorbeelden van het gebruik van de imperatief in de in tabel 5.2 genoemde 
situaties zijn de volgende (alleen de kern van het verzoek, of een deel van de 
kern wordt gegeven; alle uitingen zijn afkomstig van de groep moedertaalsprekers 
Spaans):
(2) a. ... vete a la cocina, tráeme el trapo y  mira a ver si puedes quitar el vino ...
'... ga naar de keuken, haal een doek voor me en 'es kijken of je de wijn 
kunt weghalen' (P3-S1-C1 feestje thuis)
b. ... encárgate tú mañana de atender a la presentación del nuevo producto, ... 
'... belast jij je morgen met het aanwezig zijn bij de presentatie van het 
nieuwe product' (P2-S1-C2 reclamecampagne)
c. ... acércate tú hasta el final del pasillo donde está el almacén y  trae dos 
paquetes. '... ga naar het einde van de gang waar de voorraadkamer is en 
haal twee pakken' (P2-S2-C2 papiervoorraad)
d. ... corrígeme estos ejercicios que tengo, a ver cómo están. '... kijk deze 
oefeningen voor me na, kijken hoe ze zijn.' (P1-S1-C1 huiswerkhulp)
e. ... trabaja media hora extra, yo te remuneré, y, ... ¿vale? '... werk een half 
uur extra, ik zal je er voor betalen, en ... ok?' (P3-S1-C2 overwerken)
f. . . .o sea que vaya Ud. abriendo la maleta, ... '... dus maakt u de koffer open, 
...' (P3-S2-C2 douane koffer)
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g. ... llévalos tú a mis hijos y  a los tuyos al cine y  al McDonalds, ... neem 
jij mijn kinderen en die van jou mee naar de bioscoop en naar McDonalds, 
...' (P2-S1-C1 buren-kinderen)
h. ... revíseme este informe que espero que tenga su aprobación. '... kijkt u dit 
rapport na, dat naar ik hoop uw goedkeuring heeft.' (P1-S1-C2 stagerapport)
i. ... cógeme estas bolsas y  súbemelas hasta el quinto piso. '... pak deze tassen 
y breng ze voor me naar de vijfde verdieping.' (P3-S2-C1 bejaarde flat)
j. ... cámbieme el vuelo porque es que tengo que pasar la noche en Nueva 
York ... '... verandert u mijn vlucht omdat ik namelijk een nacht in New 
York moet blijven.' (P1-S2-C1 reisbureau) 
k. ... ayúdame, porque desearía ir a comer con los demás. '... help me, want ik 
zou graag met de anderen gaan eten.' (P1-S2-C2 postpakketten)
Tabel 5.2 Het gebruik van een imperatief als verzoekstrategie door 
moedertaalsprekers Spaans




feestje thuis (2a) P3-S1-C1 49
reclamecampagne (2b) P2-S1-C2 13,5
printerpapier (2c) P2-S2-C2 13,5
huiswerk-hulp (2d) P1-S1-C1 8,3
overwerken (2e) P3-S1-C2 4,2
douane koffer (2f) P3-S2-C2 4,2
buren-kinderen (2g) P2-S1-C1 2,1
stagerapport (2h) P1-S1-C2 2,1
bejaarde flat (2i) P3-S2-C1 1
reisbureau (2j) P1-S2-C1 1
postpakketten (2k) P1-S2-C2 1
99,9%
Uit de gegevens in tabel 5.2 valt af te leiden dat de imperatief in bijna 60% van 
de gevallen in een situatie gebruikt werd waarin de spreker autoriteit heeft over 
de hoorder (P3). In bijna 80% van de situaties was er sprake van een kleine 
sociale afstand (S1), en in 60% van de situaties waarin een imperatief gebruikt 
werd gebeurde dat in een alledaagse context.
5.2.3 Overige directe strategieën en het gebruik van suggesties 
Wanneer gekeken wordt naar de overige relatief directe strategieën, te weten 
performatief, verplichting (H), wil/wens-statements en suggesties, dan valt 
dezelfde tendens te bespeuren als die welke bij het gebruik van de imperatief 
gesignaleerd werd: bij elk van deze strategieën vertoont de groep 
moedertaalsprekers Spaans het hoogste percentage, en net als bij het gebruik van 
de imperatief is zowel bij de wil/wens statements als bij de verplichting(H)-
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strategie als bij de suggesties de discrepantie tussen NS-ES en NS-NL groter dan 
die tussen NS-ES en NNS-ES.
5.2.3.1 Het gebruik van performatieven
Naar aanleiding van de resultaten die in tabel 5.1 gepresenteerd zijn, werd al 
opgemerkt dat het aantal verzoeken dat gedaan wordt met behulp van een 
performatief werkwoord gering is.
Tabel 5.3 Het gebruik van een performatief werkwoord als verzoekstrategie 







(3a) le pido, por favor, que haga un esfuerzo ... 'ik verzoek u, 
alstublieft, om moeite te doen ...' (P1-S1-C2 stagerapport)
(3b) le pido que me lea el informe esta misma noche. 'ik verzoek u om 
het rapport vanavond nog voor me te lezen.' (P1-S1-C2 
stagerapport)
(3c) ... te pido por favor que lo leas. '... ik verzoekje, alsjeblieft, om 
het te lezen.' (P1-S1-C2 stagerapport)
(3d) te pediría, por favor, que lo hicieras. 'ik zou je verzoeken, 
alsjeblieft, om dat te doen.' (P3-S1-C2 overwerken)
(3e) te pediría que trabajaras unas horas más. 'ik zou je verzoeken om 
een paar uur langer te werken.' (P3-S1-C2 overwerken)
(3f) quería pedirte si puedes ayudarme. 'ik wilde je verzoeken of je me 
kunt helpen.' (P1-S1-C1 huiswerkhulp)
(3g) le quería pedir este favor. 'ik wilde u om deze gunst vragen.' (P1- 
S1-C2 stagerapport)
(3h) pues quería pedirle que me lo cambiara. 'ik wilde u dus verzoeken 
om het voor me te veranderen.' (P1-S2-C1 reisbureau)
(3i) te quería pedir que tú ... fueras a buscarlos, 'ik wilde je verzoeken 
dat jij ze zou ophalen.' (P2-S1-C1 buren-kinderen)
(3j) quería pedirte que ... me dejes sentarme. 'ik wilde je verzoeken dat 
je mij laat zitten.' (P3-S2-C1 bejaarde-bus)
(3k) siento tener que pedirte que te quedes ... 'het spijt me dat ik je 
moet vragen om te blijven.' (P3-S1-C2 overwerken)
(3l) mag ik je verzoeken dat jij ze ... meeneemt ...? (P2-S1-C1 buren- 
kinderen)
(3m) mag ik u vragen om die vragenlijst in te vullen? (P3-S2-C2 
douane enquête)
(3n) tengo que pedir a ti si quiere leer mi trabajo. 'ik moet jou 
verzoeken om mijn werkstuk te willen lezen' (P1-S1-C2 
stagerapport)
Daarbij kan nog wel opgemerkt worden dat het geringe percentage van 1% 
performatieven bij de NS-ES altijd nog hoger is dan de som van de frequenties 
van de drie meest directe strategieën (0,7%) in de groep NS-NL. In zes van de elf 
gevallen wordt in de groep NS-ES het performatieve werkwoord gebruikt in
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combinatie met een modaal werkwoord, waarbij de verleden tijd van querer 
('willen') favoriet is. Bij de NS-NL en de NNS-ES wordt in alle drie de gevallen 
een modaal werkwoord gebruikt, respectievelijk 'mogen' en tener que ('moeten').
5.2.3.2 Het gebruik van statements van verplichting
Uitingen waarin de spreker op de één of andere manier uitdrukt dat de hoorder 
verplicht is de handeling uit te voeren worden het meest gebruikt door de 
moedertaalsprekers Spaans (3,2%). Bij de moedertaalsprekers Nederlands is het 
aantal verwaarloosbaar (2), terwijl de leerders Spaans met 2,8% enigszins in de 
buurt komen van de groep NS-ES. De spreiding over de situaties waarin deze 
strategie gebruikt wordt, is beperkt: de NS-ES gebruiken in zes situaties een 
statement van verplichting, de leerders Spaans doen dat in vier situaties. In de 
taaluitingen waarin een verplichting wordt uitgedrukt overheerst in beide groepen 
het gebruik van het werkwoord tener que ('moeten'), dat door de NS-ES vaker 
dan door de NNS-ES gemodificeerd wordt door de voorwaardelijke vorm. Uit de 
voorbeelden (4) en (5) blijkt dat de moedertaalsprekers een grotere variëteit aan 
de dag leggen om verplichting uit te drukken dan de leerders Spaans. De leerders 
beperken zich tot al of niet gemodificeerde vormen van tener que, necesitar en 
ser necesario ('t is noodzakelijk ...'). Moedertaalsprekers gebruiken naast tener 
que ook haber de, deber, en het onpersoonlijke 'moeten': hay que ('er moet ... 
worden'; zie Haverkate, 1979: 120 e.v. voor een uiteenzetting over de 
verschillende nuances in het Spaanse 'moeten').
NNS-ES
(4) a. tienes que cambiar una de las transparencias.
'je moet één van de overheadsheets veranderen.' (overwerken)
b. creo que tienes que cambiar una de las treinta transparencias.
'ik denk dat je één van de dertig overheadsheets moet veranderen.'
(overwerken)
c. puedo decirte que tienes que trabajar unas horas más.
'ik kan je zeggen dat je een paar uur langer moet werken.' (overwerken)
d. necesitas cambiarlas.
'het is nodig dat je ze verandert' (overwerken)
e. es necesario que trabajes una media hora extra.
'het is noodzakelijk datje een half uur langer werkt.' (overwerken)
NS-ES
(5) a. lo que tienes que hacer es quedar una media hora o así.
'wat je moet doen is een half uur of zo blijven.' (overwerken)
b. tendrías que ocuparte tú.
'jij zou dat op je moeten nemen.' (reclamecampagne)
c. habría que cambiar las transparencias.
'de overheadsheets zouden veranderd moeten worden.' (overwerken)
d. creo que debes quedarte a acabarlas esta noche.
'ik denk datje moet blijven om ze vanavond nog af te maken.' (overwerken)
e. te has de quedar preciso, a cambiar esa transparencia.
134 Hoofdstuk 5
'het is echt nodig dat je blijft, om die overheadsheet te veranderen.' 
(overwerken)
f. vas a tener que hacer el trabajo y  cambiar estas transparencias.
'je zult het werk moeten doen en deze overheadsheets veranderen.' 
(overwerken)
g. es necesario cambiar una de ellas.
'het is nodig één ervan te veranderen.' (overwerken)
Opvallend is het feit dat in beide groepen de hoogste frequentie van statements 
van verplichting gevonden wordt in de situatie 'overwerken'. In de groep NS-ES 
levert ook de situatie 'reclamecampagne' een belangrijk aandeel in het aantal 
statements van verplichting.








P2-S1-C2 Reclamecampagne 11 1
P2-S2-C2 Papiervoorraad 1
P3-S1-C1 Feestje thuis 1 1
P3-S1-C2 Overwerken 19 10
Totaal: 35 12
Wellicht bestaat er een verband tussen de factoren machtsafstand en situationele 
context enerzijds, en anderzijds het gebruik van uitingen waarin de spreker deze 
strategie gebruikt. Al eerder is opgemerkt, naar aanleiding van de 
redelijkheidsvoorwaarde (zie 1.2.2.3), dat een verzoek geuit kan worden door te 
refereren aan een verplichting die op morele gronden of anderszins bestaat. Deze 
external social felicity condition (Trosborg, 1995: 191) zou in de hierboven 
genoemde situaties kunnen bestaan uit verplichtingen die het werk in een bedrijf 
oplegt (situatiekenmerk C2). Wat betreft de factor machtsafstand valt het op dat 
in 45 van de 47 gevallen (NS-ES en NNS-ES samen) de factor P de waarde 2 
(statusgelijken) of 3 (spreker heeft autoriteit over hoorder) heeft, en dus slechts in 
twee gevallen een spreker met een lagere autoriteit dan de hoorder een statement 
van verplichting gebruikt (zoon vraagt aan vader hulp bij huiswerk).
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5.2.3.3 Het gebruik van statements van wil/wens
Wat betreft het gebruik van statements waarin de spreker zijn wil of wens 
uitdrukt dat de hoorder het verzoek inwilligt verschillen de drie groepen minder 
dan bij het gebruik van de overige relatief directe strategieën. Zowel bij de groep 
NS-NL als bij de groep NNS-ES komt de wil/wens-strategie met respectievelijk 
2,5% en 4,7% op de tweede plaats, na de preconditiestrategie. Bij de NS-ES 
(5,6%) gaan daar de suggestie-strategie en de imperatief nog aan vooraf. Binnen 
deze strategie kan een onderscheid gemaakt worden in de volgende 
substrategieën, die als gemeenschappelijk kenmerk hebben dat het spreker-ge- 
oriënteerde uitingen zijn:
1. uitingen waarin de NS-NL-spreker het werkwoord 'willen' of 'wensen' en de 
NS-ES- of de NNS-ES-spreker querer of desear gebruikt:
(6) a. Ik zou eventjes uw koffer willen controleren. (douane koffer)
b. Ik zou graag willen dat jij gaat. (reclamecampagne)
c. Deseo uno [un vuelo] que salga dos horas antes. (NS-ES reisbureau) 'Ik 
wens een vlucht die twee uur eerder vertrekt.'
d. Quiero que me ayudes ... (NS-ES huiswerk-hulp) 'Ik wil dat je me helpt'
e. Quiero ver su maleta. (NNS-ES douane koffer) 'Ik wil uw koffer zien'
f. Quiero cambiar mi vuelo. (NNS-ES reisbureau) 'Ik wil mijn vlucht 
veranderen'
2. uitingen waarin de spreker uitdrukt dat er een noodzaak voor hemzelf bestaat:
(7) a. Ik denk dat ik even uw bagage moet controleren. (douane koffer)
b. Necesito que me apruebes el informe. (NS-ES stagerapport) 'Het is voor mij 
nodig dat u mijn rapport goedkeurt'
c. Necesito que tú preparas la presentación. (NNS-ES reclamecampagne) 'Het 
is voor mij nodig dat jij de presentatie voorbereidt'
3. uitingen waarin de NS-NL-spreker een werkwoord als 'prettig/fijn vinden', 'op 
prijs stellen' en de NS-ES- of de NNS-ES-spreker gustar gebruikt:
(8) a. Ik zou het erg fijn vinden als u dat nog voor me zou kunnen doen.
(reisbureau)
b. Me gustaría que te quedaras un poco más. (NS-ES overwerken) 'Ik zou het 
fijn vinden als je wat langer zou blijven.'
c. Me gustaría que me ayudaras con el trabajo que tengo que preparar. (NNS- 
ES huiswerk-hulp) 'Ik zou het fijn vinden als je me zou helpen met het werk 
dat ik moet voorbereiden.'
4. uitingen waarin 'hopen' (NS-NL) of 'esperar' (NS-ES en NNS-ES) gebruikt 
wordt:
(9) a. Ik hoop dat jij wat tijd kan vinden om daar naar toe te gaan.
(reclamecampagne)
b. Espero que lo lea y  ... me dé su aprobación. (NS-ES stagerapport) 'Ik hoop 
dat u het leest en ... me uw goedkeuring geeft.'
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c. Espero que vais a ayudarme. (NNS-ES reisbureau) 'Ik hoop dat jullie me 
zullen helpen.'








1. willen / wensen 1,2 1,3 1,9
2. noodzaak voor S. 0,4 2,1 0,5
3. fijn / prettig vinden etc.; gustar 0,7 2,0 0,7
4. hopen; esperar 0,3 0,2 1,6
Totaal: 2,6% 5,6% 4,7%
5.2.3.4 Het gebruik van suggesties
Bij de suggesties is de discrepantie tussen de moedertaalsprekers Spaans 
enerzijds, en de moedertaalsprekers Nederlands en de Nederlandse leerders 
anderzijds, het grootst: NS-ES 17,7%, NS-NL 2,2% en NNS-ES 3,3%. Naar ons 
idee kan dit op zijn minst voor een deel verklaard worden door enkele pragma- 
linguïstische verschillen tussen het Nederlands en het Spaans. Een verschil doet 
zich in ieder geval voor in suggestie-type 5 (zie hieronder), waar het Nederlands 
eenvoudig niet beschikt over een zelfde constructie om een verzoek te doen. Maar 
ook in suggestie-type 1 lijkt er sprake van een cross-linguïstisch pragmatisch 
verschil tussen het Nederlands en het Spaans, en wellicht is ook de hoge 
frequentie van suggestie-type 3 toe te schrijven aan het feit dat in het Nederlands 
dergelijke constructies ongebruikelijk zijn als verzoekuiting (op dit type 
suggesties wordt uitgebreider ingegaan in 5.5.2, naar aanleiding van een 
bespreking van voorwaardelijke zinnen). Hierna worden de verschillende typen 
suggesties opgesomd die in dit onderzoek in de kern van het verzoek 
onderscheiden zijn:
1. waarom ... niet?
In dit type suggesties wordt letterlijk gevraagd naar de reden waarom de hoorder 
iets niet doet, waarmee de spreker suggereert dat de hoorder de handeling zou 
moeten verrichten, indien hij geen geldige reden heeft om dat niet te doen. Naar 
ons idee bestaat er weliswaar een cross-linguïstische pragmatische overeenkomst 
tussen het Nederlands en het Spaans wat betreft de illocutieve strekking van deze 
constructie (die van een verzoek), maar is de illocutieve kracht van een op een 
dergelijke wijze geformuleerd verzoek in het Nederlands vaak anders dan in het 
Spaans. In het Nederlands gaat het uiten van een verzoek middels een 'waarom- 
niet' vraag veelal gepaard met het uitdrukken van een gevoel van irritatie, of 
drukt de spreker een verwijt uit jegens de hoorder, om hem daarmee tevens tot 
het uitvoeren van een handeling aan te sporen. Deze negatieve connotatie is in het
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Spaans in por qué no-vragen mogelijk (zie (10a), maar in veel meer gevallen 
afwezig (lOb-e).1
(10) a. ... jó... ¿por qué no echas un vistazo? ... como estás allí sentado, no te
cuesta nada ... (NS-ES huiswerk-hulp). 'Go ..., waarom kijkje niet even? ... 
je zit daar, dus het is helemaal geen moeite.'
b. Carmina cariño, ¿por qué no vas a la cocina y  traes un trapo para limpiar 
la mesa? Te lo agradecería. (NS-ES feestje thuis). 'Carmina, lieverd, 
waarom loop je niet naar de keuken en haal je een doek om de tafel schoon 
te maken. Ik zou je er dankbaar voor zijn.'
c. ¿por qué no vas tú a la presentación? (NS-ES reclamecampagne). 'Waarom 
ga jij niet naar de presentatie?'
d. ¿por qué no te ocupas tú de la campaña publicitaria? (NS-ES 
reclamecampagne). 'Waarom houd jij je niet met die reclamecampagne 
bezig?'
e. ¿por qué no te acercas al almacén y  pides dos paquetes de papel ...? (NS- 
ES papiervoorraad). 'Waarom loop je niet naar de voorraadkamer en vraag je 
om twee pakken papier?'
2. zullen we ...? / als we ...
Suggesties van dit type kenmerken zich door het feit dat de spreker (voorwendt 
dat hij) voorstelt om zelf mee te doen aan het ten uitvoer leggen van de 
gevraagde handeling:
(11) a. als we nou samen even snel de afwas doen en opruimen ... (feestje thuis)
b. zullen we nog even de kamer een beetje opruimen? (feestje thuis)
c. zullen we dat [stencils veranderen] even doen? (overwerken)
3. als je  /  u ...
In dit type uitingen bestaat de kern van het verzoek uit een voorwaardelijke of 
hypothetische bijzin, zonder dat in een hoofdzin het gevolg van het vervullen van 
de voorwaarde genoemd wordt (zie ook 6.2.1 waarin dit type verzoekuitingen in 
verband gebracht wordt met voorwaardelijke (bij)zinnen):
(12) a. ... si podía mirarme el resumen que he realizado de las prácticas, y  eso, ...
(NS-ES stagerapport). '... als u mijn samenvatting van de stage kon nakijken 
die ik gemaakt heb, en zo ... '
b. si me lo puedes, bueno, revisar tú, y  aprobarlo ya, entonces, pues ..., gra­
cias. (NS-ES stagerapport). 'als jij die ... nou ja,... zou kunnen nakijken, en 
goedkeuren, dan, eh ..., bedankt.'
1 Blum-Kulka (1989: 57) signaleert zowel voor het Engelse 'why don't yoii als het Spaanse 
'por qué no' dezelfde implication of displeasure, maar houdt hierbij een slag om de arm, 
omdat deze constructies gebruikt werden in een situatie waarin irritatie bijna niet kón 
uitblijven (verzoek om de keuken, die de hoorder in een puinhoop had achtergelaten, op te 
ruimen). Zie ook Fraser en Nolen (1981) voor een vergelijking tussen het Engels en het 
Spaans. Het raadsel waar Fraser en Nolen voor staan wat betreft het verschil in beleefdheid 
tussen why don’t you ...? en ¿por qué no ...? is naar ons idee toe te schrijven aan het feit 
dat in hun onderzoek verzoeken geanalyseerd werden zonder context en zelfs zonder 
propositionele inhoud.
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c. que si pudiera hacerlo [leer el trabajo] ... (NS-ES stagerapport). 'als u dat 
[het werk] zou kunnen doen ... '
d. als u mij even helpt met inpakken ... (postpakketten)
e. als ik het vandaag zou inleveren en u zou het vanavond kunnen lezen ... 
(stagerapport)
4. wat vind(t) je  (u) ...? /  vind(t) je  (u) het leuk ...?
Letterlijk vraagt de spreker de mening van de hoorder omtrent de genoemde 
handeling, en erop zinspelend dat de hoorder een positieve mening heeft, wordt 
gesuggereerd dat deze de handeling zou moeten verrichten. De illocutieve kracht 
van een verzoek komt dus tot stand door de koppeling van het op zich nemen van 
de verplichting om de handeling uit te voeren, aan een positieve houding ten 
aanzien van de genoemde handeling:
(13) a. ¿qué le parecería quedarse media hora, ...? (NS-ES overwerken). 'wat zou
je ervan denken om een half uur te blijven?'
b. ¿te parece si me ayudas un poquito ...? (NS-ES huiswerkhulp). 'lijkt het je 
wat als je me een klein beetje meehelpt?'
c. ¿qué te parece si llevas tú a los niños? (NS-ES buren-kinderen). 'wat denk 
je ervan als jij de kinderen meeneemt?'
d. zou jij het leuk vinden om mee te gaan met de kinderen? (buren-kinderen)
5. a ver si ...
Deze in het Spaans frequent gebruikte strategie om de hoorder zover te krijgen 
dat hij een handeling zal uitvoeren kent geen Nederlands (vorm-)equivalent met 
dezelfde illocutieve kracht. Het Nederlandse '(laten we) 'ns kijken of je / u ...' zal 
zelden de illocutieve kracht van een verzoek bezitten, terwijl dit in het Spaans, 
binnen de suggestie-strategieën, een veel gebruikte constructie is (zie tabel 5.6 
hierna).
(14) a. a ver si me ayudas un poquito, ... (NS-ES huiswerk-hulp). 'es kijken of je
me een klein beetje helpt.'
b. a ver si me lee el informe que tengo que presentar. (NS-ES stagerapport). 'es 
kijken of je mijn rapport leest dat ik moet inleveren.'
c. a ver si me haces el favor de ir a por los niños ... (NS-ES buren-kinderen). 
'es kijken of je zo vriendelijk bent om de kinderen op te halen.'
d. a ver si podrías pasarte tú ... (NS-ES buren-kinderen). 'es kijken of jij zou 
kunnen gaan.'
In tabel 5.6 zijn de frequenties van deze vijf strategieën weergegeven:
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1. waarom ... niet? - 2,2 0,7
2. zullen we ...? / als we ... 1,1 - -
3. als je / u ... 0,9 8,5 2,1
4. wat vind(t) je (u) ...? /
vind(t) je (u) het leuk ...? 0,3 0,6 -
5. a ver si ... - 6,2 -
Totaal: 2,3 17,4 2,8
5.2.4 Samenvatting: descriptieve analyse van hoofdstrategieën 
Een eerste conclusie van de analyse van de verzoekproductie luidt dat er een 
cross-culturele pragm alinguïstische overeenkom st bestaat tussen 
moedertaalsprekers Spaans en moedertaalsprekers Nederlands, wat betreft de grote 
voorkeur voor het gebruik van verzoekstrategieën waarmee aan precondities 
gerefereerd wordt (aan de mogelijkheid of bereidheid van de hoorder om het 
verzoek in te willigen, of aan de non-obviousness conditie van verzoeken). Vanuit 
een intercultureel of interlanguage perspectief geldt dit eveneens: ook leerders 
van het Spaans vertonen een sterke voorkeur voor dit type strategieën. Deze 
overeenkomst geldt echter slechts in beperkte mate. De proportie van 
preconditiestrategieën is bij de moedertaalsprekers Nederlands bijna anderhalf 
keer groter dan bij de moedertaalsprekers Spaans. Vanuit een intercultureel 
perspectief luidt een eerste voorlopige conclusie dat bij de Nederlandse leerders 
van het Spaans, wat betreft de mate waarin zij een voorkeur voor 
preconditiestrategieën manifesteren, deze kwantitatieve voorkeur meer met de 
moedertaalsprekers Nederlands overeenkomt dan met de moedertaalsprekers 
Spaans.
Wanneer de proportie van relatief directe strategieën (1 t/m 4) als uitgangspunt 
genomen wordt, zoals in fig. 5.1 hieronder, zijn de verschillen tussen de drie 
groepen groter. Grosso modo verhouden de groepen zich dan als volgt:
NS-NL : NNS-ES : NS-ES » 1 : 3 : 7. De hogere mate van directheid bij de 
moedertaalsprekers Spaans blijkt vooral veroorzaakt te worden door een 
frequenter gebruik van imperatieven en suggesties dan bij de moedertaalsprekers 
Nederlands en de leerders Spaans. In fig. 5.1 wordt de verdeling van 
verzoekstrategieën geïllustreerd, waarbij de strategieën 1-4 zijn samengenomen in 
de groep 'directe' strategieën.
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Fig. 5.1 Verdeling hoofdstrategieën (1-4 samengenomen)
5.3 Preconditiestrategieën: non-obviousness, bereidheid en mogelijkheid 
In de voorafgaande paragrafen bleek strategie 6, waarmee gerefereerd wordt aan 
een preconditie, verreweg de meest frequent gebruikte strategie te zijn. Uit tabel 
5.7 blijkt dat deze strategie in alle drie de groepen in alle twaalf situatietypen 
gebruikt wordt.








P1-S1-C1 Huiswerk-hulp 98,3 63,0 94,4
P1-S1-C2 Stagerapport 88,3 52,2 94,4
P1-S2-C1 Reisbureau 88,5 51,1 85,7
P1-S2-C2 Postpakketten 89,6 66,3 80,6
P2-S1-C1 Buren-kinderen 90,0 66,3 94,4
P2-S1-C2 Reclamecampagne 95,1 52,2 86,1
P2-S2-C1 Supermarkt 98,1 95,7 88,9
P2-S2-C2 Papiervoorraad 98,3 69,7 83,3
P3-S1-C1 Feestje thuis 87,0 34,8 60,0
P3-S1-C2 Overwerken 93,2 38,0 57,1
P3-S2-C1 Bejaarde 95,1 90,2 97,2
P3-S2-C2 Douane 93,5 82,0 86,1
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Het is bovendien in elke situatie de meest gebruikte strategie, met één 
uitzondering: in de situatie 'feestje thuis' wordt bij de moedertaalsprekers Spaans 
het percentage van 34,8% preconditiestrategieën overtroffen door de imperatief 
(hier niet vermeld; dit percentage bedraagt 51%).
Zoals in hoofdstuk 2, in 2.2.2.2, besproken is, is besloten om de hoofdstrategie 6 
te splitsen in 3 substrategieën, te weten 6.1: non-obviousness, 6.2: bereidheid en 
6.3: mogelijkheid. Volgens de criteria die uiteengezet zijn in 2.2.2.2, kan in 6.1 -
6.3 een toenemende mate van indirectheid verondersteld worden. Door het 
gebruik van de non-obviousness-strategie vraagt een spreker 'direct' of de hoorder 
de gevraagde handeling uitvoert of zal gaan uitvoeren. De preconditie waaraan 
gereferereerd wordt heeft betrekking op de feitelijke situationele context, waarin 
het voor de spreker niet duidelijk is dat de hoorder de handeling toch al zou 
uitvoeren, ook zonder daartoe te zijn aangezet middels het betreffende verzoek 
(zie verder 1.2.2.3 en 2.2.2.2). Voorbeelden van het gebruik van deze strategie 
zijn (15a-c).
(15) a. Pakje even een doekje en doe je het even op? (feestje thuis)
b. ¿Me ayudas con estos problemas? 'Help je me met deze problemen?'
(NS-ES; huiswerk-hulp)
c. ¿Participa usted en una encuesta que dura media hora? 'Werkt u mee aan 
een enquête die een half uur duurt?' (NNS-ES; douane-enquête)
De bereidheidsconditie is ter sprake geweest in 1.2.1.3 (naar aanleiding van het 
onderscheid tussen een bevel en een verzoek) en in 1.2.2.3. Zij is meer 
gedetailleerd besproken in 2.2.2.2, en we hebben betoogd dat de 
bereidheidsconditie, in het algemeen gesproken, als minder indirect te 
beschouwen is dan de mogelijkheidsconditie omdat de mate van impositie groter 
is. De voorbeelden (15d-f) zijn een illustratie van het gebruik van de 
bereidheidsconditie.
(15) d. Zou u misschien vanavond mijn verslag willen lezen? (stagerapport)
e. ¿Me quieres echar una mano? 'Wil je me een handje helpen?'
(NS-ES; huiswerk-hulp)
f. ¿Querrias asistir a esta presentación? 'Zou je die presentatie willen 
bijwonen?' (NNS-ES; reclamecampagne)
Door te refereren aan de mogelijkheidsconditie van verzoeken (zie ook 1.2.2.3) 
laat een spreker expliciet weten dat hij niet weet of aan deze voorwaarde is 
voldaan. De in het algemeen lagere mate van impositie in vergelijking met het 
refereren aan de bereidheidheidsconditie, zo werd in 2.2.2.2 betoogd, is gelegen 
in het feit dat het voor een hoorder minder moeite zal kosten om onder het 
verzoek uit te komen: niet in staat zijn om een gevraagde handeling uit te voeren 
is 'een beter excuus' dan niet bereid zijn om het verzoek in te willigen. In (15g-i) 
wordt het gebruik van de mogelijkheidsconditie geïllustreerd.
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(15) g. Kun jij één half uurtje langer blijven zodat je het kunt veranderen? 
(overwerken)
h. ¿Puedes ir y  traer papeles? 'Kun je gaan en papier halen?' (NS-ES; 
papiervoorraad)
i. ¿Es posible que tü vas con los hijos? 'Is het mogelijk dat jij met de kinderen 
meegaat?' (NNS-ES; buren-kinderen)
De verdeling van de frequenties van deze drie substrategieën bij de drie groepen 
samen, in fig. 5.2a, laat zien dat de beide hoorder-georiënteerde strategieën, 
waarin gerefereerd wordt aan bereidheid en mogelijkheid, veel meer gebruikt zijn 
(respectievelijk 33% en 41%) dan de non-obviousness-strategie (2,4%). Fig. 5.2b 
laat de verschillen zien tussen de moedertaalsprekers Nederlands en de leerders 
Spaans enerzijds, en de moedertaalsprekers Spaans anderzijds. In de twee eerste 
groepen lijkt er een voorkeur te bestaan voor het refereren aan de 
mogelijkheidsconditie boven de bereidheidsconditie. In de groep NS-NL zien we 
proporties van 52% vs. 41%, terwijl deze voorkeur zich in de groep NNS-ES nog 
sterker aftekent, en de proportie mogelijkheidsstrategieën meer dan twee maal zo 
groot is als de proportie bereidheidsstrategieën (56% vs. 27%). De 
moedertaalsprekers Spaans onderscheiden zich van de beide andere groepen door 
juist een lichte voorkeur voor verzoekuitingen waarin aan de bereidheidsconditie 
gerefereerd wordt (32% vs. 28%).
Fig. 5.2a Directe strategieën en preconditie- Fig. 5.2b Directe strategieën en preconditie- 
strategieën (drie groepen samen) strategieën per respondentengroep
Het gebruik van de non-obviousness-strategie kent weliswaar in alle drie de 
groepen een lage frequentie in vergelijking met de beide andere preconditiestrate- 
gieën, maar de proportie van 3,9% in de groep NS-ES steekt toch enigszins af bij 
het geringe gebruik van deze strategie die de moedertaalsprekers Nederlands en
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de leerders Spaans laten zien (respectievelijk 0,7% en 1,4%). Het gebruik van de 
non-obviousness-strategie door de moedertaalsprekers Spaans lijkt op het eerste 
gezicht niet gebonden aan een bepaald type situatie, aangezien deze strategie 
voorkomt in alle situatietypen, met uitzondering van 'reisbureau', en over de 
overige situaties tamelijk gelijkmatig verdeeld is, met een minimum van 2 van de 
92 verzoekuitingen in 'stagerapport', 'feestje thuis' en 'overwerken' en een 
maximum van 7 van de 92 verzoekuitingen in 'huiswerkhulp'. In de volgende 
paragraaf wordt gekeken hoe de verdeling van de preconditiestrategieën bij de 
drie groepen respondenten tot stand komt in samenhang met de drie 
onafhankelijke variabelen P, S en C.
5.3.1 Precondities en de factoren P, S en C
In de volgende paragrafen wordt gedetailleerder gekeken naar de verdeling van de 
preconditiestrategieën bij de drie groepen respondenten door middel van enkele 
analyses waarin de socioculturele variabelen 'machtsafstand' of 'autoriteitsrelatie' 
(P), 'sociale afstand' (S) en 'situationele context' (C) in verband gebracht worden 
met de verzoekproductie via preconditiestrategieën. Vanuit het idee dat afhanke­
lijk van de P-, S- en C-waarden sprekers het nodig achten meer of minder 
gezichtsbeschermende strategieën te gebruiken bij het formuleren van een 
verzoek, was de veronderstelling vooraf dat sprekers een hogere proportie 
indirecte strategieën zouden gebruiken naarmate zij minder autoriteit hebben dan 
de hoorder. Tevens was de verwachting vooraf dat bij een grote sociale afstand 
de proportie indirecte strategieën groter zou zijn dan bij een kleine sociale 
afstand, en dat in een meer formele, institutionele context het niveau van 
indirectheid van de verzoekstrategie eveneens hoger zou zijn.
5.3.1.1 De factor P: machtsafstand
In de figuren 5.3a - 5.3c wordt het gebruik door de drie groepen respondenten 
van de drie preconditiestrategieën geïllustreerd. Ter vergelijking zijn ook de 
proporties directe strategieën afgebeeld. In elke figuur is te zien welke proporties 
van deze strategieën voorkomen in de situaties die gekenmerkt worden door 
respectievelijk P1, P2 en P3. Op één punt valt er een overeenkomst op tussen de 
Nederlandse moedertaalsprekers en de Nederlandse leerders van het Spaans. Deze 
overeenkomst betreft het frequente gebruik van mogelijkheidsstrategieën in 
situaties die gekenmerkt worden door autoriteit van de hoorder: P(s)<P(h). De 
twee groepen Nederlandse respondenten ontlopen elkaar weinig (NS-NL: 74%, 
NNS-ES: 71%), in vergelijking met de proportie mogelijkheidsstrategieën die in 
deze situaties gebruikt werd door de moedertaalsprekers Spaans (36%). De 
proportie bereidheidsstrategieën is in dit type situaties voor de drie groepen 
nagenoeg gelijk (18% bij zowel de NS-NL als de NNS-ES, en 19% bij de NS- 
ES).
Een tendens waarvan in alle drie de groepen in een zekere mate sprake is, is de 
afname van de proportie mogelijkheidsstrategieën bij een toenemende autoriteit
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van de spreker (zie ook tabel 5.7).1 Van de drie groepen respondenten vertonen 
de moedertaalsprekers Nederlands het sterkst deze tendens. Ten dele gaat dit 
afnemende gebruik van mogelijkheidsstrategieën gepaard met een toenemend 
gebruik van bereidheidsstrategieën: in alle drie de groepen is er in de overgang 
van P1 naar P2 een duidelijk zichtbare toename van strategieën waarmee 
gerefereerd wordt aan de bereidheid van de hoorder om het verzoek in te 
willigen. Ook deze tendens is het sterkst bij de groep NS-NL. Bij de overgang 
van P2 naar P3 doet zich dit verschijnsel echter niet voor. Het gebruik van 
bereidheidsstrategieën neemt in alle drie de groepen niet toe, maar enigszins af. 
Een nadere analyse van de frequenties van preconditiestrategieën in verhouding 
tot strategieën die minder indirect zijn (zie tabel 5.7) leert dan ook dat in de 
situaties P3, waarin de spreker autoriteit heeft over de hoorder, het de proporties 
van de relatief directe strategieën (1-5) en de proporties van de non-obviousness- 
conditie zijn waarvan het gebruik toeneemt.
Fig. 5.3a Fig. 5.3b
1 Hoewel er geen sprake is van een verandering in de tijd, zoals de woorden 'toenemend' en 
'a&emend' zouden kunnen suggereren, worden deze termen hier en hierna enkele keren 
gebruikt om het verschillend gebruik van strategieën in verschillende categorieën weer te 
geven.
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Fig. 5.3c
Tabel 5.7 Frequenties van directe1 strategieën en bereidheids- en mogelijkheids- 
strategieën
Groep
Strategie P(s)<P(h) (%) P(s)=P(h) (%) P(s)>P(h) (%)
NS-NL (n=229) (n=224) (n=236)
Direct* 7,0 3,1 8,9
Bereidheid 17,5 52,7 51,7
Mogelijkheid 73,8 42,9 38,6
NS-ES (n=368) (n=365) (n=365)
Direct* 44,3 33,7 42,2
Bereidheid 18,8 40,0 36,2
Mogelijkheid 36,1 26,0 21,4
NNS-ES (n=143) (n=144) (n=142)
Direct* 9,1 9,7 28,1
Bereidheid 17,5 34,0 28,2
Mogelijkheid 71,3 54,2 43,0
De indruk die gewekt wordt naar aanleiding van de analyse van het gebruik van 
preconditiestrategieën in relatie met de autoriteitsdimensie is de volgende: het 
verschil tussen situaties waarin de hoorder autoriteit heeft ten opzichte van de 
spreker, en situaties waarin spreker en hoorder statusgelijken zijn, leidt tot een 
minder gebruik van de mogelijkheidsstrategieën en een frequenter gebruik van 
bereidheidsstrategieën. Deze toename is sterker bij de moedertaalsprekers
1 directe strategieën 1-5 + non-obviousness-strategie zijn samengenomen.
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Nederlands (een verdrievoudiging) dan bij de moedertaalsprekers Spaans (iets 
meer dan een verdubbeling) en de leerders Spaans (iets minder dan een 
verdubbeling). In situaties waarin de spreker autoriteit heeft over de hoorder, in 
vergelijking met situaties waarin zij statusgelijken zijn, neemt het gebruik toe van 
strategieën die directer zijn dan de bereidheidsstrategie, waarvan het gebruik 
enigszins afneemt.
5.3.1.2 De factor S: sociale afstand
Een analyse die vergelijkbaar is met die van de relatie tussen de strategiekeuze en 
machtsafstand is uitgevoerd met betrekking tot de relatie tussen strategiekeuze en 
de factor sociale afstand. In zes van de twaalf situaties was er sprake van een 
kleine sociale afstand (S1), waarin spreker en hoorder goede bekenden van elkaar 
zijn, in de andere zes situaties hebben zij elkaar nooit eerder ontmoet, en is er 
sprake van een grote sociale afstand (S2). De veronderstelling was dat in situaties 
van dit laatste type een spreker meer behoefte zou hebben aan het gebruik van 
gezichtsbeschermende strategieën, en de proporties van meer indirecte strategieën 
daarom hoger zou zijn dan in situaties met een kleine sociale afstand tussen 
spreker en hoorder.
In de fig. 5.4a-c is te zien dat de invloed van de factor sociale afstand op het 
directheidsniveau van de strategiekeuze niet analoog verloopt aan de tendens die 
bij de analyse van de factor P gesignaleerd werd: in alle drie de groepen is het 
gebruik van bereidheidsstrategieën in S1-situaties geringer dan in S2-situaties. De 
tendensen die in de drie grafieken zichtbaar zijn vertonen verder een patroon 
waarin de Nederlandse moedertaalsprekers en leerders Spaans enerzijds zich 
onderscheiden van de moedertaalsprekers Spaans anderzijds. Bij de groepen NS- 
NL en NNS-ES gaan de lagere proporties bereidheidsstrategieën gepaard met 
grotere proporties mogelijkheidsstrategieën, terwijl bij de groep NS-ES de 
proportie mogelijkheidsstrategieën juist afneemt. De indruk wordt gewekt dat bij 
de moedertaalsprekers Spaans in S1-situaties, in vergelijking met S2-situaties, het 
gebruik van bereidheidsstrategieën afneemt en de meest directe strategieën (1-5) 
juist meer gebruikt worden; deze proportie verdubbelt (48% vs. 24%), terwijl het 
aandeel non-obviousness-strategieën constant (4%) blijft. Bij de groepen NS-NL 
en NNS-ES wordt de afname van de proporties bereidheidsstrategieën vooral 
'gecompenseerd' door een toename van de proportie mogelijkheidsstrategieën, en 
in mindere mate door een toename van de proporties directe strategieën (1-5) en 
de non-obviousness-strategie.
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Fig. 5.4a Fig. 5.4b
Fig. 5.4c
5.3.1.3 De factor C: situationele context
In de derde analyse met betrekking tot de relatie tussen de onafhankelijke 
variabelen en de strategiekeuze door de drie groepen respondenten wordt gekeken 
in hoeverre het gebruik van preconditiestrategieën bij de drie groepen verschilt in 
C1- en C2-situaties. De verwachting vooraf was dat in een meer formele context 
(C2: institutioneel) de proportie van meer indirecte strategieën hoger zou zijn dan 
in een alledaagse context (C1: alledaags). In de fig. 5.5a-c zijn voor de drie 
groepen de proporties van directe strategieën en preconditiestrategieën afgebeeld 
en geclusterd volgens het criterium 'situationele context'.
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Fig. 5.5a Fig. 5.5b
Fig. 5.5c
Het meest opvallende resultaat van deze analyse is het feit dat in twee van de drie 
groepen (NS-NL en NS-ES) er relatief weinig verschil is in de verdeling van 
strategieën tussen C1- en C2-situaties. In de groep NS-NL gaat de lichte afname 
(1,9%) van de proportie bereidheidsstrategieën gepaard met een lichte toename 
(3%) van de proportie mogelijkheidsstrategieën, terwijl bij de groep NS-ES er 
eveneens een lichte afname (5,3%) te zien is van de proportie bereidheidsstrate­
gieën, maar ook van de mogelijkheidsstrategieën en de non-obviousness-strate- 
gieën. Deze afnames worden 'gecompenseerd', tegen de verwachting vooraf, door 
een toename van 7,1% van de proporties directe strategieën in formele situaties. 
De verschillen die de leerders Spaans vertonen zijn iets groter, maar minder groot 
dan de verschillen die optraden in de verdelingen op basis van de factoren macht
Resultaten van het verzoekproductie-onderzoek 149
en sociale afstand. Het vermoeden dat in formele situaties (C2) meer strategieën 
gebruikt zouden worden waarmee een hogere mate van gezichtsbescherming 
getoond wordt, wordt in de groep NNS-ES ten dele bevestigd: enerzijds neemt 
het aantal bereidheidsstrategieën af ten gunste van de proportie 
mogelijkheidsstrategieën, anderzijds gaat de afname van bereidheidsstrategieën 
ook gepaard, net als bij de moedertaalsprekers Spaans, met een lichte toename 
van de proportie relatief directe strategieën (1-5). De proportie non-obviousness- 
strategieën blijft constant (1,4%).
5.4 Statistische analyse van de factoren P, S en C en 'groep'
In de voorafgaande paragrafen is gepoogd inzicht te verkrijgen in de rol die de 
factoren P, S en C spelen bij de keuze voor directe strategieën (imperatief, 
performatief, statement van verplichting, statement van wil of wens en 
suggesties), preconditiestrategieën (waarbij een onderscheid is gemaakt tussen 
strategieën waarmee gerefereerd wordt aan de non-obviousness-conditie, de 
bereidheidsconditie en de mogelijkheidsconditie), en het gebruik van hints. Door 
deze descriptieve analyse zijn indrukken verkregen van verschillen en 
overeenkomsten in het gebruik van deze hoofdstrategieën door de drie groepen 
respondenten. Deze verschillen en overeenkomsten hadden betrekking op de 
proporties van gebruikte strategieën in het algemeen, en op proporties binnen 
bepaalde situaties of typen van situaties, waarbij de systematiek van de factoren 
P, S en C als ordeningscriterium gehanteerd is.
Aangezien de factoren P, S en C binnen-proefpersoon factoren zijn en bovendien 
elke proefpersoon verzoeken geproduceerd heeft in twaalf situaties die elk door 
een combinatie van P-, S- en C-waarden gekenmerkt worden die in elke situatie 
samen voorkomen, kent de descriptieve analyse in de voorgaande paragrafen 
enige beperkingen. Zo zijn er weliswaar verschillen geconstateerd tussen de 
groepen NS-NL, NS-ES en NNS-ES in het gebruik van verschillende strategieën, 
maar is niet getest in hoeverre verschillen generaliseerbaar zijn naar grotere 
populaties. Evenmin is bij de analyse van de rol van de factoren P, S en C 
rekening gehouden met mogelijke interactie-effecten die zich tussen deze factoren 
kunnen voordoen. In de volgende paragrafen wordt gepoogd aan een aantal van 
deze beperkingen tegemoet te komen.
5.4.1 Verschillen tussen de groepen
De indeling in drie groepen respondenten, moedertaalsprekers Nederlands, 
moedertaalsprekers Spaans en leerders Spaans vormt de tussen- 
proefpersoonfactor. De eerste vraag die via een statistische analyse beantwoord 
wordt betreft de verschillen in indirectheid die gevonden werden tussen de drie 
groepen respondenten. Aangezien de verdeling van directe en indirecte strategieën 
geen normaalverdeling is -  een ruime meerderheid van taaluitingen bevindt zich 
'aan de rechterkant van de indirectheidsschaal' i.e. het gebied met de meest 
indirecte strategieën -, is een normaliserende transformatie toegepast. Deze
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transformatie werd gerealiseerd door z-scores te berekenen bij de frequenties van 
gebruikte verzoekstrategieën. De statistische resultaten waarvan in deze 
paragrafen verslag wordt gedaan zijn gevonden door berekeningen op deze 
genormaliseerde z-scores. Bij het vaststellen van de z-scores is uitgegaan van de 
verdeling in hoofdstrategieën, waarbij, in overeenstemming met de voorafgaande 
analyses, strategie 6 is onderverdeeld in non-obviousness-strategieën, 
bereidheidsstrategieën en mogelijkheidsstrategieën.
Fig. 5.7 is een grafische weergave van deze waarden, waarin te zien is dat de 
groep NS-ES in alle situaties de laagste gemiddelde Z-score laat zien. Op basis 
van het gemiddelde over alle situaties neemt de groep leerders Spaans de tweede 
plaats in, ook al bezet deze groep in acht van de twaalf situaties de derde plaats.
Fig. 5.7 Gemiddelden van genormaliseerde Z-scores in 12 situaties
Een repeated measures-analyse, uitgevoerd in het General Linear Model (GLM) 
leert dat de drie groepen significant van elkaar verschillen op de afhankelijke 
variabele 'indirectheid'. Door middel van een MANOVA-analyse werd gekeken 
door welke groepen het gevonden groep-effect bepaald werd. De contrast- 
resultaten in tabel 5.8 laten zien dat het de groep NS-ES is die verantwoordelijk 
is voor het significante groep-effect, en dat de moedertaalspekers Nederlands en 
de leerders Spaans niet significant van elkaar verschillen op de variabele 
indirectheid.
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Tabel 5.8 Test van tussen-proefpersooneffect op de variabele indirectheid
F df p
Groep 81,227 (2, 188) <0,01
NS-NL - NNS-ES 0,30 (1, 188) 0,584
NS-NL - NS-ES 132,96 (1, 188) <0,01
NS-ES ■- NNS-ES 81,17 (1, 188) <0,01
Tot zover heeft de statistische analyse betrekking gehad op de mate van 
directheid die de drie groepen sprekers vertoonden bij het realiseren van 
verzoeken. In de volgende paragrafen zal worden stilgestaan bij de mogelijke 
invloed van de factoren machtsafstand (P), sociale afstand (S) en situationele 
context (C).
5.4.2 Binnen-proefpersoonfactoren: P, S en C
In de paragrafen 5.3.1.1, 5.3.1.2 en 5.3.1.3 werden drie tendensen gesignaleerd: 
een toenemende proportie van directe strategieën naarmate de spreker meer 
autoriteit heeft ten opzichte van de hoorder, en een toenemend gebruik van meer 
indirecte strategieën in situaties met een grote sociale afstand in vergelijking met 
situaties waarin spreker en hoorder elkaar goed kennen. De derde tendens betrof 
de geringere variaties onder invloed van de factor 'situationele context'. Om de 
effecten van de factoren P, S en C statistisch te toetsen is een variantieanalyse 
uitgevoerd waarbij gebruik gemaakt is van repeated measures in het General 
Linear Model (GLM). In tabel 5.9 worden de hoofdeffecten en eerste-orde 
interacties opgesomd. De bespreking en interpretatie van tweede-orde interacties 
is dermate complex dat dit type interacties hier buiten beschouwing wordt 
gelaten, met uitzondering van de tweede-orde interactie P*S*groep.
Tabel 5.9 Effecten van P, S, C en hun interacties
F df p
P 40,277 (2,187) 0,000
S 16,607 (1,188) 0,000
C 0,275 (1,188) 0,601
P * S 28,795 (2,187) 0,000
P * C 0,520 (2,187) 0,595
S * C 0,017 (1,188) 0,896
P * groep 3,715 (4,374) 0,006
S * groep 25,615 (2,188) 0,000
C * groep 1,630 (2,188) 0,199
P * S * 6,044 (4,374) 0,000
groep
De eerste conclusie die getrokken wordt naar aanleiding van deze testresultaten is 
dat de factor 'situationele context' geen significant effect heeft op het niveau van
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directheid van de verzoekuiting. Het onderscheid tussen alledaagse situaties en 
institutionele situaties dat aangebracht was in de systematiek van de twaalf 
situatietypen blijkt geen significante rol te spelen.
Dit gaat in tegen de verwachting die vooraf gekoesterd werd, waarbij ervan uit 
werd gegaan dat in formele institutionele situaties het niveau van indirectheid 
hoger zou zijn dan in informele alledaagse situaties. Naar aanleiding van de 
analyse die weergegeven is in 5.3.1.3, waarin het gebruik van preconditiestrate- 
gieën en de directe strategieën (1-5) geanalyseerd werd met een onderscheid 
tussen alledaagse en institutionele situaties, zijn de hier gevonden testresultaten 
nauwelijks verrassend te noemen.
Zoals blijkt uit tabel 5.9, zijn er wel significante effecten voor de factoren P en S, 
en voor de interactie tussen P en S. Omdat zowel de factor P als de factor S een 
significante interactie vertonen met de tussen-proefpersoonfactor 'groep', worden 
de effecten van deze factoren nader bestudeerd. De eerder geconstateerde toename 
van directe strategieën, bij een toenemende autoriteit voor de spreker, kan niet los 
gezien worden van de rol die de sociale afstand tussen spreker en hoorder speelt.
In fig. 5.8a is te zien dat bij alle drie de groepen het aantal indirecte strategieën 
lager is bij een hogere autoriteit van de spreker. Bij de groepen NS-ES en NNS- 
ES is dit verschil het sterkst in situaties waarin de spreker autoriteit heeft in 
vergelijking met situaties waarin spreker en hoorder statusgelijken zijn. Bij de 
groep NS-NL is de afname van de proportie indirecte strategieën sterker in de 
overgang van P1 (waarin de hoorder autoriteit heeft) naar P2 (waar spreker en 
hoorder statusgelijken zijn), dan in situaties waarin de spreker autoriteit heeft, 
vergeleken met situaties waarin spreker en hoorder statusgelijken zijn.
In fig. 5.8b wordt de variatie in de proporties directe en indirecte strategieën 
getoond onder invloed van de factor 'sociale afstand'. De groep van 
moedertaalsprekers Spaans lijkt wat betreft de keuze voor meer directe dan wel 
meer indirecte strategieën het sterkst gevoelig voor het feit dat spreker en hoorder 
elkaar niet kennen. Zowel bij de leerders Spaans (zeer lichte afname), als bij de 
moedertaalsprekers Nederlands (zeer lichte toename) is de variatie in indirectheid 
onder invloed van de sociale afstand gering.
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Fig. 5.8a Fig. 5.8b
In figuur 5.8c is de eerste-orde interactie weergegeven tussen de factoren 
autoriteit en sociale afstand. Zonder onderscheid te maken tussen de drie groepen 
respondenten blijkt de interactie met name in het onderscheid tussen P2 en P3: de 
situaties waarin er sprake is van een kleine sociale afstand blijkt in combinatie 
met een spreker die autoriteit heeft verantwoordelijk voor de grootste proportie 
directe strategieën. In situaties waarin spreker en hoorder elkaar niet kennen heeft 
de autoriteit van de spreker geen toename van directe strategieën tot gevolg, maar 
juist een lichte toename van de proportie indirecte strategieën. Dit leidt tot een 
belangrijk verschil in directheid tussen P3-S1-situaties en P3-S2 situaties: 
(F(1,188)=58,37; p<0,001). Daarnaast blijkt dat het autoriteitsverschil tussen 
P(s)=P(h) en P(s)<P(h) meer invloed heeft op de voorkeur voor directere strate­
gieën in situaties waarin spreker en hoorder elkaar niet kennen dan in situaties 
waarin zij bekenden van elkaar zijn.
154 Hoofdstuk 5
Fig. 5.8c
Terwijl het verschil in directheid tussen P1-S1- en P1-S2-situaties klein is en niet 
significant (F(1,188)=0,31; p=0,579) leidt het zojuist genoemde resultaat tot 
significant meer directe strategieën in P2-S2-situaties dan in P2-S1 situaties 
(F(1,188)=6,03; p=0,015).
Tenslotte is nagegaan of de bovengenoemde effecten, geïllustreerd aan de hand 
van fig. 5.8c, zich bij de drie groepen sprekers in dezelfde mate voordoen. In de 
fig. 5.8d en 5.8e is het antwoord op deze vraag zichtbaar gemaakt. Alle drie de 
groepen vertonen in situaties met een kleine sociale afstand tussen spreker en 
hoorder (S1, fig. 5.8d) een toename van het aantal directe strategieën die sterker 
is wanneer de spreker autoriteit heeft in vergelijking met statusgelijke personen 
(P(s)>P(h) vs. P(s)=P(h)), dan wanneer de spreker en hoorder statusgelijken zijn en 
deze situatie wordt vergeleken met situaties waarin de hoorder autoriteit heeft 
(P(s)=P(h) vs. P(s)<P(h)). Deze tendens is bij de moedertaalsprekers Nederlands 
het zwakst, en op grond van de bevinding die weergegeven is in fig. 5.8a is dit 
geen onverwacht resultaat: zonder een onderscheid te maken tussen kleine en 
grote sociale afstand liet de groep NS-NL bij de overgang van P2 naar P3 een 
minder sterke toename van het aantal directe strategieën zien, in tegenstelling tot 
de groepen NNS-ES en NS-ES.
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Fig. 5.8d Fig. 5.8e
De wat onverwachte bevinding die geschetst werd naar aanleiding van fig. 5.8c -  
een toename van indirecte strategieën in P(s)>P(h) in vergelijking met P(s)=P(h) 
-  blijkt niet veroorzaakt te worden door één of twee groepen in het bijzonder, 
maar door een tendens die gemeenschappelijk is voor de drie groepen. Een laatste 
opmerking naar aanleiding van de resultaten die geschetst worden in fig 5.8d-e 
betreft een verschil tussen de moedertaalsprekers Spaans en de beide groepen 
Nederlandse respondenten.
Wanneer gekeken wordt naar het verschil tussen situaties waarin de hoorder 
autoriteit heeft en situaties met statusgelijke personen, valt het op dat de 
moedertaalsprekers Nederlands en de leerders Spaans een grotere 'gevoeligheid 
voor autoriteit' vertonen in situaties waarin zij de hoorder niet kennen dan in 
situaties waarin zij een goede bekende van de hoorder zijn. Voor de 
moedertaalsprekers Spaans geldt dit niet: bij hen is niet alleen bij een kleine, 
maar ook bij een grote sociale afstand de gevoeligheid voor autoriteit in de 
vergelijking 'autoriteit bij hoorder' vs. statusgelijken lager dan in de vergelijking 
statusgelijken vs. 'autoriteit bij spreker'. Dit onderscheid tussen 
moedertaalsprekers Spaans enerzijds, en moedertaalsprekers Nederlands en 
leerders Spaans anderzijds is al enigszins zichtbaar in fig. 5.8a; na de analyse op 
het niveau van de tweede-orde interactie P*S*groep blijkt de in fig. 5.8a 
gesignaleerde tendens met name veroorzaakt te worden door situaties met een 
grote sociale afstand. In situaties met een kleine sociale afstand onderscheiden de 
drie groepen zich immers niet van elkaar wat betreft de lagere gevoeligheid voor
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autoriteit in het contrast P(s)<P(h) vs. P(s)=P(h), terwijl in situaties met een grote 
sociale afstand de moedertaalsprekers Spaans zich in dit opzicht van beide andere 
groepen onderscheiden.
5.5 Samenvatting: preconditiestrategieën en statistische analyse 
In de paragrafen 5.3 en 5.4 is het gebruik van de hoofdstrategieën geanalyseerd. 
In 5.3 heeft de nadruk gelegen op de analyse van de verdeling van preconditie- 
strategieën over de drie groepen sprekers en zijn verdelingen gepresenteerd over 
de verschillende situaties en hun socioculturele en contextkenmerken. De afhanke­
lijke variabele directheid van (de kern van) het verzoek kwam in 5.3 aan de orde 
door een groep 'directe strategieën' te onderscheiden (1-5) en door op het niveau 
van preconditiestrategieën een verdeling aan te brengen in oplopende indirectheid: 
non-obviousness-strategieën, bereidheidsstrategieën en mogelijkheidsstrategieën. 
Bij de meer statistisch georiënteerde analyse in 5.4 is uitgegaan van dezelfde 
(in)directheidsniveau's, maar is de groep 'directe' strategieën (1-5) weer gesplitst 
in de vijf oorspronkelijke directheidsniveau's, door z-scores te berekenen voor het 
gebruik van de in totaal negen strategieën (imperatief, performatief, statement van 
verplichting, statement van wil / wens, suggesties, non-obviousness, 'bereidheid', 
'mogelijkheid' en hints). Met behulp van deze genormaliseerde z-scores konden 
variantieanalyses uitgevoerd worden met als doel inzicht te krijgen in de effecten 
van de onafhankelijk variabelen 'autoriteit', 'sociale afstand' en 'situationele 
context' op de directheid van de gebruikte verzoekstrategieën.
De resultaten van de analyses in de paragrafen 5.3 en 5.4 worden hieronder kort 
samengevat:
• Moedertaalsprekers Nederlands en de Nederlandse leerders van het Spaans 
gebruiken meer mogelijkheidsstrategieën dan Spaanse moedertaalsprekers, met 
name in P1-situaties, waarin de hoorder autoriteit heeft ten opzichte van de 
spreker. In situaties met meer autoriteit voor de spreker neemt bij de groep 
NS-NL en de groep NNS-ES het directheidsniveau wel toe, maar dit gebeurt 
vooral door een toename van strategieën waarmee aan de bereidheid van de 
hoorder gerefereerd wordt. Bij de groep NS-ES neemt bij een hogere autoriteit
voor de spreker in eerste instantie (P1^P2) de proportie bereidheidsstrate­
gieën toe, en in tweede instantie (P2^P3) de proportie directe strategieën. 
Voor de drie groepen blijkt de factor P (wanneer de autoriteit van de spreker 
toeneemt) een significant effect te hebben op de keuze van meer directe 
strategieën. De resultaten van het situatiebeoordelingsonderzoek zijn hiermee 
in overeenstemming: in alle drie de groepen werd een sterke negatieve 
correlatie gevonden tussen 'autoriteit' en 'moeilijkheid om het verzoek te 
doen'. Met andere woorden, naarmate de autoriteit van de spreker hoger is, 
wordt het doen van het verzoek als minder moeilijk ingeschat. Dit leidt in het 
algemeen tot een frequenter gebruik van meer directe strategieën.
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• De factor 'sociale afstand' heeft op de groepen moedertaalsprekers Nederlands 
en leerders Spaans een ander effect dan op de moedertaalsprekers Spaans. De 
moedertaalsprekers Spaans vertonen een tendens die overeenkomt met 
verwachtingen vooraf, namelijk dat er meer directe strategieën gebruikt 
zouden worden in S1-situaties, waarin spreker en hoorder elkaar goed kennen 
in vergelijking met S2-situaties, waarin zij vreemden voor elkaar zijn. In de 
beide andere groepen neemt in S1-situaties het aantal bereidheidsstrategieën af 
ten gunste van het gebruik van mogelijkheidsstrategieën én (in mindere mate) 
ten gunste van het gebruik van de relatief directe strategieën. Kort gezegd lijkt 
de groep Spaanse sprekers gevoeliger dan de beide andere groepen voor het 
feit dat zij de aangesprokene goed kennen of deze juist niet kennen. Deze 
indruk wordt gesteund door één van de resultaten van het 
situatiebeoordelingsonderzoek: de groep moedertaalsprekers Spaans was de 
enige groep waarin een significante correlatie gevonden werd bij de factor 
'vriendschappelijkheid'. Deze groep oordeelde dat de 'moeilijkheid voor de 
spreker om het verzoek te doen' groter was in situaties met een lagere mate 
van vriendschappelijkheid (een grotere sociale afstand), en dat de kans op 
inwilliging van het verzoek groter was bij een hogere mate van 
vriendschappelijkheid (kleinere sociale afstand).
• Bij de analyse van de rol van de factor 'autoriteit' en de factor 'sociale afstand' 
mag niet voorbijgegaan worden aan de interactie tussen deze factoren en de 
factor 'groep'. In S1-situaties (kleine sociale afstand) neemt het niveau van 
directheid toe bij een toenemende autoriteit voor de spreker, maar dit is in S1- 
situaties bij moedertaalsprekers Spaans en bij leerders Spaans een sterker 
effect dan bij de moedertaalsprekers Nederlands. Deze laatste groep vertoont 
juist een sterkere toename (dan de beide andere groepen) van het niveau van 
directheid in S2-situaties (grote sociale afstand) bij een toenemende autoriteit
van de spreker (P1^P2). De drie groepen komen overeen in het wat 
onverwachte resultaat van de combinatie 'toenemende autoriteit voor spreker' 
in situaties met een grote sociale afstand. Daarin neemt het niveau van 
directheid niet toe maar licht af.
• De factor situationele context blijkt een geringe rol te spelen in vergelijking 
met de factoren autoriteit en sociale afstand. Er worden enige niet-significante 
verschillen geconstateerd, maar deze wijzen niet op een toenemend gebruik 
van indirecte strategieën in formele situaties.
In dit hoofdstuk hebben de analyses zich bewogen op het niveau van directheid 
van de kern van het verzoek. Daarbij is de rol van syntactische en lexicale 
markeringen binnen de kern van het verzoek buiten beschouwing gebleven, met 
uitzondering van de rol die modale werkwoorden spelen als criterium voor het 
vaststellen van de gebruikte strategie, zoals bijvoorbeeld 'kunnen' en 'willen/bereid 
zijn' (in respectievelijk mogelijkheids- en bereidheidsstrategieën), 'moeten' in
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verplichtingsstrategieën en bij performatieve werkwoorden, 'willen' in statements 
van wil/wens, en de modus van het werkwoord in de categorie imperatieven. In 
het volgende hoofdstuk wordt ingegaan op enkele van de mogelijke syntactische 
en lexicale markeringen in de kern van het verzoek.
Hoofdstuk 6 
Interne markeringen: conditionalis en lexicale markeringen
6.1 Inleiding
In hoofdstuk 2 (2.2.1) is de segmentering van verzoekuitingen besproken. Daarbij 
werd een onderscheid gemaakt tussen de kern van het verzoek, aandachttrekkers, 
externe markeringen (buiten de kern van het verzoek) en interne markeringen 
(binnen de kern van het verzoek). Hoofdstuk 5 is in zijn geheel gewijd aan de 
kern van het verzoek; van de hierboven genoemde overige segmenten van het 
verzoek is in hoofdstuk 5 eveneens een aantal interne markeringen besproken. Dat 
betrof het gebruik van modale werkwoorden, dat verantwoordelijk was voor het 
onderscheid dat binnen de preconditiestrategieën gemaakt is: non-obviousness- 
strategieën (zonder modaal werkwoord), bereidheidsstrategieën en mogelijkheids- 
strategieën. Modale werkwoorden zijn eveneens aan de orde geweest bij 
statements van wil/wens, bij statements van verplichting, en als modificatie in 
strategieën waarin een performatief werkwoord gebruikt is. Als syntactische 
markeringen (linguistic indicators, CCSARP, Blum-Kulka e.a., 1989b: 18) kunnen 
de imperatief en het gebruik van een performatief werkwoord genoemd worden. 
In beide gevallen gaat het niet om een markering binnen een bepaalde strategie, 
maar om criteria op basis waarvan verschillende strategieën van elkaar 
onderscheiden worden.
In dit hoofdstuk staan we stil bij enkele markeringen die binnen verschillende 
verzoekstrategieën gebruikt worden. Het betreft markeringen waarvan de functie 
bestaat uit het verminderen van de impositieve kracht van het verzoek. Allereerst 
wordt het gebruik geanalyseerd van de conditionalis1 in preconditiestrategieën 
(bereidheids- en mogelijkheidsstrategieën); in deze analyse wordt eveneens nader 
ingegaan op de keuze van werkwoorden die de drie groepen sprekers gebruikten 
om deze strategieën te realiseren (6.2). Vervolgens wordt ingegaan op het gebruik 
van een drietal lexicale markeringen (beleefdheidsmarkeerder, downtoner en 
understater, in 6.3).
6.2 Interne markeringen: de conditionalis
Op het moment dat een spreker een verzoek wil richten tot de hoorder heeft hij 
een aantal opties om de impositieve kracht van het verzoek te 'doseren', rekening 
houdend met de mate van gezichtsbescherming die hij wil tonen ten opzichte van 
de hoorder. Eén van de opties is in de voorafgaande paragrafen aan de orde
1 Hoewel het gebruik van de onvoltooid verleden toekomende tijd (o.v.t.t) niet beperkt is tot 
voorwaardelijke zinnen, kan de functie van deze vorm binnen de context van dit onderzoek 
wel beschouwd worden als middel om een voorwaardelijk aspect aan te duiden. 
Tegelijkertijd wordt erkend dat vanuit het gezichtspunt van beleefdheid ook het tijdsaspect 
van de conditionalis van belang is (zie hierna), hetgeen zou kunnen pleiten voor het gebruik 
van de term 'o.v.t.t'. Wij hebben, voor het gemak, gekozen voor de term conditionalis of 
'voorwaardelijke (bij)zin'.
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geweest: aan een spreker staat een scala aan verzoekstrategieën ten dienste die als 
meer of minder direct gekwalificeerd kunnen worden.
De, op zijn minst kwantitatief, belangrijkste markering die in de voorafgaande 
analyses nog niet besproken is, is het gebruik van de 'onvoltooid verleden 
toekomende tijd', de conditionalis. Diverse auteurs hebben gewezen op de 
mitigerende functie van de conditionalis in verzoeken: het verminderen van de 
impositieve kracht van een verzoek. Searle (1975) en Brown en Levinson (1987) 
leggen de nadruk op het voorwaardelijke karakter, en claimen dat in uitingen 
zoals (1a-c) het expliciet noemen van een voorwaarde zoals i f  you please 
achterwege is gebleven. Hoewel een pragmatisch equivalente vertaling van i f  you 
please niet per se 'alsjeblieft' luidt, kan, net als in het Engels, in het Nederlands 
en het Spaans ook gedacht worden aan een niet genoemde voorwaarde die volgt 
op de voorbeelden (1a-c), bijvoorbeeld 'als je zo vriendelijk wil zijn' (1a), si es 
Ud. tan amable (1b) en si no te molesta (1c):
(1) a. Zou je dat kunnen lezen en dan ... goedkeuren ...? (stagerapport)
b. ¿Podría cambiar el vuelo de forma que pudiera pasar una noche en Nueva 
York? 'Zou u de vlucht kunnen veranderen zodat ik een nacht in New York 
zou kunnen blijven?' (reisbureau, NS-ES)
c. ¿Podrías hacer la presentación solo? 'Zou jij de presentatie alleen kunnen 
doen?' (reclamacampagne, NNS-ES).
Andere auteurs, zoals Leech (1989), Haverkate (1994), Van der Wijst en Meijers 
(1990) en Van der Wijst (1996) leggen de nadruk op het hypothetisch karakter 
van de conditionalis in verzoeken, waarmee bedoeld wordt dat de van de hoorder 
gevraagde handeling hypothetisch is: het (nog) niet-werkelijke karakter ervan 
wordt benadrukt, en strikt genomen wordt er dus niet naar een werkelijke situatie 
verwezen maar naar een situatie die, zo zou de spreker wensen, realiteit zou 
kunnen worden. Dit aspect biedt de hoorder mogelijkheden om zich minder direct 
aangesproken te voelen wat betreft het op zich nemen van de verplichting om aan 
het verzoek te voldoen. Haverkate (1994: 186) benadrukt hierbij het bijzondere 
tijdsaspect van de conditionalis, waarin de combinatie van verleden en 
toekomende tijd een 'dubbele afstand in de tijd' creëren ten opzichte van het 
referentiepunt in het heden, waarin de taalhandeling plaatsvindt. Deze vergroting 
van de metaforische afstand tussen spreker en hoorder is verantwoordelijk voor 
het beleefde, minder impositieve karakter van de conditionalis (vergeleken met 
dezelfde verzoekuiting met het werkwoord in de tegenwoordige tijd, in dezelfde 
situatie).
Naar ons idee zou aan de analyse van het gebruik van de conditionalis nog een 
aspect kunnen worden toegevoegd, waarmee de twee hiervóór genoemde 
invalshoeken gecombineerd worden. Enerzijds wordt dan aangesloten bij de 
benadering van Searle die het voorwaardelijke karakter benadrukt en stelt dat er 
sprake is van ellipsis van een voorwaardelijke zin, zoals if  you please. In plaats 
van if  you please, of een pragmatisch equivalent daarvan in het Nederlands of het
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Spaans (zie de toelichting bij 1a-c), kan echter ook gedacht worden aan een 
verzwegen uitdrukking (na bijvoorbeeld 'zou je me kunnen helpen?') in de trant 
van '... als ik je daarom zou vragen?' of '... als ik dat zou willen'. Met het 
veronderstellen van een voorwaardelijke zin wordt aangesloten bij de benadering 
van Searle en van Brown en Levinson, en wordt deze invalshoek gecombineerd - 
met Haverkates benadering, die nog enigszins wordt uitgebreid. Er wordt dan 
namelijk niet alleen gesuggereerd dat de propositionele inhoud tot de nog-niet- 
werkelijke situatie behoort (de door de hoorder uit te voeren handeling), maar dat 
de taalhandeling van de spreker zelf evenmin tot de feitelijke realiteit van het 
moment behoort -  een 'verdubbelde verdubbeling van de afstand in de tijd': de 
eerste geïmpliceerd in 'zou je me kunnen helpen', de tweede (verzwegen) in 'als 
ik je dat zou vragen'. Aan dit laatste aspect van de interpretatie van het gebruik 
van de conditionalis kleeft uiteraard hetzelfde bezwaar als aan de claim van 
Searle en van Brown en Levinson: het is moeilijk vast te stellen of de inferentie 
naar aanleiding van 'zou je mij kunnen helpen' werkelijk i f  you please is, dan wel 
'als ik het je zou vragen'. In de volgende paragraaf wordt gepoogd een 
bevredigender oplosing te formuleren voor deze kwestie.
6.2.1 Conditionele zinnen en suggesties van het type 'als je/u ...'
Een ander aspect dat nauw met conditionele zinnen in verzoeken gerelateerd is, is 
in deze studie al naar voren gekomen, en wel bij een bepaald type verzoekstrate- 
gieën dat door moedertaalsprekers Spaans relatief frequent gebruikt is: suggesties 
van het type 'als je/u ...'. Het betreft verzoekuitingen waarvan in (2a-e) enige 
voorbeelden gegeven worden; bij deze voorbeelden moet bedacht worden dat de 
gedachtenpuntjes hier niet (zoals op andere plaatsen) aangeven dat een deel van 
de uiting wordt weggelaten ten behoeve van een verkorte transcriptie, maar de 
weergave zijn van de door de Spaanse respondenten niet afgemaakte uiting of 
deel van de uiting. De kern van het verzoek is benadrukt:
(2) a. resulta que me ha surgido un compromiso, tengo que asistir a una reunión, 
y  no puedo dejar de ir; entonces si no te importa ir tú ... (buren-kinderen, 
NS-ES) 'het blijkt dat ik plotseling een verplichting heb, ik moet bij een 
vergadering zijn, en ik kan daar niet wegblijven; dus als jij het niet erg 
vindt om te gaan ...'
b. con unas horas más podríamos acabar unas transparencias que nos quedan; 
así que si no te importa ... (overwerken, NS-ES) 'met een paar uur zouden 
we een paar overheadsheets kunnen afmaken; dus als je 't niet erg vindt ... '
c. tengo que presentar este informe al profesor de la universidad; si no le 
importa mucho ..., simplemente le costará unos diez minutos. (stagerapport, 
NS-ES) 'ik moet dit rapport inleveren bij de docent op de universiteit; als u 
't niet heel erg vindt ..., 't zal u maar een minuut of tien kosten.'
d. ya sé que sólo quedan 5 minutos para cerrar pero ... si no le resulta ningún 
problema ... (reisbureau, NS-ES) 'ik weet wel dat er nog maar vijf minuten 
zijn voor u gaat sluiten, maar, als 't voor u geen probleem is ...'
e. si puede realizar eso, y  buscarme un hotel o algo ... (reisbureau, NS-ES); 
'als u dat zou kunnen doen, en een hotel voor me zoeken of zo, ... '
162 Inleiding
Deze uitingen zijn beschouwd als suggesties (zie 5.2.3.4), van het type 3 'als je/u 
...' waarbij de kern van het verzoek bestaat uit een voorwaardelijke of 
hypothetische bijzin, zonder dat in een hoofdzin het gevolg van het vervullen van 
de voorwaarde genoemd wordt. In feite is hier sprake van de omgekeerde situatie 
in vergelijking met zinnen van het type 'zou je me kunnen helpen', die hierboven 
besproken zijn. In uitingen van het type (2a-e) is niet de voorwaardelijke bijzin 
verzwegen die na de hoofdzin geïmpliceerd kan worden, maar is juist de hoofdzin 
verzwegen, die door de hoorder geïnfereerd dient te worden op basis van de 
voorwaardelijke bijzin (zie ook Haverkate, 1979: 126-127; 1994: 171). Na de 
uitingen (2b), (2c) en (2d) kan of moet dus het eigenlijke verzoek, de 
propositionele inhoud, door de hoorder geïnfereerd worden. De spreker 
'suggereert' dat de hoorder uit de taaluiting 'si no te importa... ' ('als je 't niet erg 
vindt ...') afleidt dat deze uiting aangevuld zou moeten worden door bijvoorbeeld 
podrías quedarte para ayudarme ... ('zou je kunnen blijven om me te helpen ...') 
in (2b), of Ud. podría leerlo esta noche ('zou u het vanavond kunnen lezen.') in 
(2c), of podría arreglármelo ('zou u dat voor mij kunnen regelen.') in (2d). In 
uitingen van het type (2a) en (2e) zit de propositionele inhoud van het verzoek 
opgesloten in de voorwaardelijke bijzin; in dit geval ligt het eerder voor de hand 
te veronderstellen dat een hoofdzin is weggelaten in de trant van te/le estaría muy 
agradecido ('dan zou ik je/u daar erg dankbaar voor zijn').
Het is de moeite waard om stil te staan bij de waarde van het voegwoord si 
('als'). In uitingen zoals in (2a-e) ligt het in eerste instantie voor de hand om aan 
een voorwaardelijk bijzin te denken in de traditionele zin: 'als/indien ..., [dan ...]', 
waarbij het gevolg van het vervullen van de voorwaarde is verzwegen. Daarbij 
valt op te merken dat het hypothetische karakter in de voorbeelden (2a-e) niet zo 
sterk is als in (3a-d), waar een subjuntivo gebruikt is die ook als irrealis zou 
kunnen functioneren, en dus sterker de nadruk legt op het hypothetische karakter:
(3) a. Me faltan tres paquetes por preparar, pero si pudieras ayudarme ... 
(postpakketten, NS-ES) 'ik moet nog drie pakketten klaarmaken, maar als je 
me zou kunnen helpen ... '
b. si me ayudaras a enviar todos estos paquetes, ... (postpakketten, NS-ES) 'als 
je me zou helpen met het versturen van al deze pakketten ... '
c. y  es urgente que vayas; si me hicieras el favor ... (reclamecampagne, NS- 
ES) 'en 't is belangrijk dat je gaat; als je zo vriendelijk zou willen zijn ... '
d. y  necesitaría que Ud. leyera el trabajo, el informe, esta misma noche; que si 
pudiera hacerlo ... (stagerapport, NS-ES) 't zou voor mij nodig zijn dat u het 
werk zou lezen, het rapport, vanavond nog; als u dat zou kunnen doen ... '
Ook in deze voorbeelden is de kern van het verzoek volledig weergegeven, en 
wordt de vraag herhaald welke invulling de gedachtenpuntjes in (3a-d) zouden 
moeten, of zouden kunnen krijgen. Vooral naar aanleiding van (3c) dringt de 
gedachte zich op dat die vraag helemaal niet beantwoord hoeft te worden. Si me 
hicieras el favor is een gestandaardiseerde voorwaardelijke bijzin, weliswaar met 
een wat meer hypothetisch karakter omdat de subjuntivo 'hicieras gebruikt is en
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niet de indicativo 'haces', maar het feit dat het een min of meer 
gestandaardiseerde vorm is, is wellicht relevanter dan het feit dat het een 
voorwaardelijke bijzin betreft. Tenslotte herkennen we in de 
beleefdheidsmarkering 'alsjeblieft' in het dagelijks taalgebruik ook niet de 
voorwaardelijke bijzin ' als 't je belieft'. Vanuit deze optiek onderscheidt de uiting 
(3b) zich niet zo veel van (3c); in (3b) is de propositionele inhoud van hacer el 
favor ('het bewijzen van de dienst') opgenomen in de si-zin zelf: ayudar a enviar 
estos paquetes ('helpen met het versturen van deze pakketten'). Zo beschouwd zijn 
uitingen van het type (2a,e) en (3a,b,d) zeer efficiënte constructies waarmee én de 
inhoud van het verzoek wordt overgebracht, én, naar analogie van si me haces el 
favor, dit verzoek van de nodige beleefdheid wordt voorzien. Dat dit idee -  om 
een pragmatische verklaring te bieden voor zinnen van het type (2) en (3) -  
mogelijk een meer bevredigend antwoord is dan het gissen naar de exacte 
invulling van een verzwegen hoofdzin krijgt ondersteuning van o.a. Montolio 
(1993). Zij analyseert een verscheidenheid aan si-zinnen in het Spaans, waarvan 
het gebruik verklaard kan worden op basis van een regulatieve of 'discursieve' 
functie van si, een functie die onder meer in dienst staat van het bieden van 
gezichtsbescherming, het zich niet opdringen aan de hoorder, het verminderen van 
de impositie op de hoorder. Als voorbeelden geeft Montolio onder meer:
(4) a. Si tienen la bondad de excusarme, vuelvo en un momento. ('Als u zo 
vriende-lijk wilt zijn om mij te excuseren, ik ben zo terug')1
b. Si les parece, podemos empezar. ('Als u het goed vindt, we kunnen 
beginnen')
1 In de Nederlandse vertaling is bewust gekozen voor een hoofdzin zonder inversie tussen 
onderwerp en persoonsvorm. Daarmee wordt de onafhankelijkheid van de si-bijzin 
benadrukt, een onafhankelijkheid althans van de hoofdzin vuelvo en un momento ('ik ben zo 
terug'). De si-bijzinnen kunnen namelijk ook beschouwd worden als afhankelijke 
vraagzinnen, onafhankelijk ('zelfstandig') gebruikt, omdat verondersteld kan worden dat de 
verzwegen hoofdzin luidt: me pregunataba /  me pregunto ('ik vroeg / vraag me af1). Dat 
afhankelijke vraagzinnen 'zelfstandig' kunnen voorkomen blijkt uit zinnen als ¿si aprobó 
todo? ... ¡y con buenas notas! ('of hij voor alles geslaagd is? ... en wel met goede cijfers!'). 
Een argument vóór deze opvatting zijn een vijftiental uitingen van moedertaalsprekers 
Spaans, die slechts grammaticaal correct zijn indien de si-bijzin als afhankelijke vraag wordt 
opgevat. Het betreft uitingen van het type si no le importaría mucho,... ¿me ayuda?, en si 
me ayudarías,... te lo agradecería mucho. Indien deze si-bijzinnen beschouwd zouden 
worden als voorwaardelijke bijzinnen, zouden deze moedertaalsprekers een grammaticale 
fout hebben gemaakt (de condicional is dan niet toegestaan), iets wat uiteraard niet 
uitgesloten moet worden, maar wat onwaarschijnlijk geacht kan worden gezien het aantal 
van dit soort 'fouten', het feit dat deze uitingen alle gerealiseerd werden door verschillende 
sprekers én het voorhanden zijn van de alternatieve interpretatie van deze bijzinnen als 
afhankelijke vraagzin, waarin de condicional wél is toegestaan. Wanneer geen condicional 
gebruikt is, zoals in Montolío's voorbeelden, is het moeilijker uit te maken of de si-bijzin 
een voorwaardelijke bijzin is dan wel een afhankelijke vraagzin. De voorgestelde 
interpretatie blijft vooralsnog tentatief. (Ik bedank Victoria Escandell voor haar mondelinge 
suggesties ten aanzien van dit probleem).
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c. Si me permiten que les interrumpa un momento, ya han traído los 
documentos que estábamos esparando. ('Als u mij toestaat dat ik even stoor, 
ze hebben de documenten al gebracht waar we op wachtten')
d. Si no es indiscreción, ¿qué clase de trabajo hizo allí en Londres? ('Als ik zo 
onbescheiden mag zijn, wat voor werk deed hij daar in Londen?')
e. Si no te importa, acércame ese diccionario. ('Als je het niet erg vindt, geef 
me dan even dat woordenboek.')
(Montolío, 1993: 130-133)
Montolío betoogt, naar ons idee overtuigend, dat de si-bijzinnen in (4a-e) niet 
zozeer de functie hebben om 'indien' aan te geven in 'indien p, dan kan q 
logischerwijze worden uitgesproken', maar veeleer een beleefdheidsfunctie 
vervullen: 'indien p, dan kan q met de grootste kans op succes gerealiseerd 
worden'. De corresponderende hoofdzinnen kunnen beschouwd worden als 
semantisch en grammaticaal onafhankelijk van de eraan voorafgaande 
'voorwaardelijke' bijzinnen, maar deze bijzinnen vervullen wél een belangrijke 
communicatieve of interpersoonlijke beleefdheidsfunctie. We eindigen dit betoog 
met een drietal voorbeelden (5a-c) uit het corpus van dit onderzoek, die opnieuw 
afkomstig zijn van de moedertaalsprekers Spaans.1
(5) a. Si Ud. pudiera ayudarme, pues podría ir a comer con los demás. 
(postpakketten) 'als u mij zou kunnen helpen, dan zou ik met de anderen 
kunnen gaan eten.'
b. Si no le importa colaborar con una encuesta... si no tiene Ud. prisa para 
coger ningún avión, porque se tarda una media hora. (douane enquête) 'als 
u 't  niet erg vindt om aan een enquête mee te doen, als u geen haast 
heeft om een vliegtuig te halen, want 't duurt ongeveer een half uur.
c. Si no te importa y  la [transparencia] acabas a esta hora, que tardas una 
media hora, y  te la pagamos como horas extra, o si no te importa venirte 
mañana por la mañana. (overwerken). 'als je 't  niet erg vindt en hem 
[overheadsheet] zo meteen afmaakt, want dat duurt ongeveer een half uur, 
en dan betalen we je dat als overwerk, of als je 't  niet erg vindt om mor­
genochtend te komen.'
Op basis van bovenstaande analyses zouden we willen stellen dat in de 
zogenaamde conditionele bijzinnen van dit type (2-5) de 'voorwaarde' die gesteld 
wordt niet zo relevant is voor het vervolg van de taaluiting, maar dat de si-zinnen 
vooral een beleefdheidsfunctie vervullen. Deze stelling wordt naar ons idee niet 
alleen gesteund door de geschetste benadering van Montolío, maar ook door de in 
dit onderzoek verkregen data. In de uiting (5 a) wordt bijvoorbeeld wél een gevolg 
genoemd van het vervullen van de voorwaarde, maar in de uitingen (5b-c) 
functioneren de si-zinnen overduidelijk zelfstandig als beleefde verzoeken, zonder 
dat enige consequentie genoemd wordt van het vervullen van de voorwaarde.
1 De voorbeelden (5b) en (5c) 'lenen zich goed' voor de alternatieve interpretatie die in de 
vorige noot gegeven is.
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Deze wat gecompliceerde uitweiding naar aanleiding van de conditionalis als 
interne markering zou niet zo uitgebreid geweest zijn als het zou gaan om enkele 
uitzonderlijke gevallen. De resultaten laten echter zien dat het om een door 
moedertaalsprekers Spaans frequent gebruikte verzoekstrategie gaat: 94 van de 
1098 verzoekuitingen (8,5% van alle NS-ES-uitingen) zijn varianten van het type 
uitingen waarvan in (2-5) voorbeelden gegeven zijn. In 5.2.3.4 werd gerefereerd 
aan mogelijke cross-linguïstische pragmatische verschillen tussen het Spaans en 
het Nederlands. Het idee dat de hierboven geschetste Spaanse verzoekuitingen 
ook tot deze verschillen gerekend moeten worden blijft gehandhaafd: hoewel 
constructies van dit type in het Nederlands niet onmogelijk zijn, lijken ze veel 
minder gebruikelijk te zijn dan in het Spaans.
Met de nodige reserve durven we de veronderstelling te uiten dat een oorzaak 
voor dit cross-linguïstisch pragmatisch verschil tussen het Nederlands en het 
Spaans wel eens gelegen zou kunnen zijn in het feit dat het Spaans naast por 
favor ('alsjeblieft') over een tweede tamelijk gestandaardiseerde constructie 
beschikt om 'alsjeblieft' of 'als 't je belieft' uit te drukken: si me haces el favor 
('als je me de dienst/gunst bewijst') of si me hicieras el favor ('als je me de 
dienst/gunst zou bewijzen' met een iets hypothetischer karakter). Een 
moedertaalspreker Spaans hoeft misschien bij het horen van si pudieras ayudarme 
('als je me zou kunnen helpen') of si no te importa ('als je 't niet erg vindt') 
minder inferentie te plegen om de illocutieve strekking van de uiting en 
illocutieve kracht van het verzoek te herkennen. De geringere moeite om tot die 
interpretatie te komen zou hij te danken kunnen hebben aan het voorhanden zijn 
van de analogie met si me haces el favor, een analogie die in het Nederlands niet 
of minder sterk aanwezig is, alleen al door het feit dat in het Nederlands de 
beleefdheidsmarkering 'alsjeblieft' niet het element 'dienst/gunst' bevat, terwijl in 
de Spaanse constructies por favor en hacer el favor het woord favor 
gemeenschappelijk is.
6.2.2 Het gebruik van de conditionalis in preconditiestrategieën 
Aan het begin van 6.1 werd al gesteld dat het gebruik van de conditionalis een 
frequent gebruikte syntactische markering is in verzoekuitingen. Ook is besproken 
dat het gebruik van de conditionalis een belangrijk middel is dat sprekers hebben 
om de mate van impositie die ligt opgesloten in een verzoek te verminderen. Van 
der Wijst (1996: 31) zag zijn hypothese bevestigd dat zowel in het Frans als het 
Nederlands verzoeken die geformuleerd worden met een conditionalis als 
significant beleefder worden beschouwd dan verzoeken waarin geen conditionalis 
gebruikt was.1 Het testen van deze hypothese voor de data van Spaanse 
moedertaalsprekers en leerders van het Spaans lag buiten het bereik van dit
1 Van der Wijst onderscheidde twee typen verzoek-situaties: situaties met een sterk 
gezichtsbedreigend karakter en situaties waarin de gezichtsbedreiging veel minder was. Voor 
beide typen verzoeken vond hij het genoemde significante effect van de conditionalis op de 
perceptie van beleefdheid.
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onderzoek. Maar aannemende dat het effect van de conditionalis op de perceptie 
van verzoeken in het Spaans hetzelfde zou kunnen zijn als in het Frans en het 
Nederlands, is besloten alle preconditiestrategieën die door de drie groepen 
sprekers gebruikt zijn te splitsen in verzoekuitingen met een werkwoordsvorm in 
de conditionalis [+cond] en verzoekuitingen met een werkwoordsvorm waarin de 
conditionalis niet gebruikt wordt [-cond]. In tabel 6.1 worden de proporties van 
deze strategieën voor de drie groepen sprekers weergegeven. Hierbij is niet alleen 
een onderscheid gemaakt in [+cond] en [-cond], maar zijn ook de 
bereidheidsstrategieën en mogelijkheidsstrategieën gesplitst in de verschillende 
realiseringen van deze strategieën.
Daarbij valt het direct op dat verzoeken waarmee aan de bereidheid van de 
hoorder gerefereerd wordt een grotere verscheidenheid aan vormen laten zien dan 
verzoeken waarmee aan de mogelijkheid van de hoorder gerefereerd wordt. Via 
deze analyse kunnen de resultaten die gevonden werden zonder de hier 
beschreven splitsing (zie 5.3 en fig. 5.2b) op enige punten genuanceerd worden. 
Op de eerste plaats weerspiegelt de verdeling in [+cond] en [-cond] geenszins de 
verdeling die gevonden werd zonder deze splitsing. In 5.3 werd wat betreft het 
onderscheid tussen mogelijkheidsstrategieën en bereidheidsstrategieën 
geconstateerd dat de leerders Spaans in vergelijking met de moedertaalsprekers 
Spaans minder bereidheidsstrategieën en meer mogelijkheidsstrategieën 
gebruikten. In deze analyse wordt duidelijk dat er zich wat betreft de verdeling 
binnen deze strategieën belangrijke verschillen voordoen.
• Leerders Spaans gebruikten in 80% van alle mogelijkheidsstrategieën geen 
conditionalis, terwijl de moedertaalsprekers Spaans ongeveer anderhalf keer zo 
veel [+cond] gebruikten als [-cond]. Ook de moedertaalsprekers Nederlands 
gebruikten vaker [+cond] dan [-cond] (33% vs. 18%). Hetzelfde verschijnsel 
doet zich voor bij de bereidheidsstrategieën; ook hier was de proportie [-cond] 
bij de groep NNS-ES bijna vier keer hoger dan de frequentie [+cond], terwijl 
de groep NS-ES bijna vijf keer vaker [+cond] dan [-cond] gebruikte. De groep 
NS-NL spant wat betreft het gebruik van [+cond] in bereidheidsstrategieën de 
kroon, met een proportie die zeven maal zo groot is als die van [-cond]. Wat 
betreft het gebruik van de conditionalis is er dus een duidelijke tweedeling: 
moedertaalsprekers Spaans en Nederlands aan de ene kant, met een sterke 
voorkeur voor [+cond], en leerders Spaans aan de andere kant, met een 
duidelijke voorkeur voor [-cond].
Tabel 6.1 Proporties van preconditiestrategieën met conditionalis [+cond] en zonder 
conditionalis [-cond]
NS-NL (%) NS-ES (%) NNS-ES (%)
Strategie (n=689) (n=1098) (n=429)
Directe strategieën (1-5) 5,7 36,2 14,2
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Non-obviousness [-cond] 0,6 2,8 1,2
Bereidheid [-cond]
willen / querer 
vervelend vinden / importar 
vriendelijk zijn / ser tan amable 
bereid zijn / estar dispuesto 


















kunnen, mogelijk zijn / poder, 
ser posible 18,1 11,6 44,5
Non-obviousness [+cond] 0,1 1,1 0,2
Bereidheid [+cond]
willen / querer 
vervelend vinden / importar 
vriendelijk zijn / ser tan amable 
bereid zijn / estar dispuesto 



















kunnen, mogelijk zijn / poder, 
ser posible 33,5 16,3 11,7
Binnen de categorie van bereidheidsstrategieën is er wat betreft de drie 
groepen sprekers eveneens een tweedeling te maken, maar die verschilt van de 
hierboven genoemde tweedeling. De Nederlandse respondenten (NS-NL en 
NNS-ES) hebben zowel in de categorie bereidheid-[-cond.] als in de categorie 
bereidheid-[+cond] een voorkeur voor het gebruik van willen en querer 
('willen'), en voor 'mogen / kunnen' en poder ('kunnen') waarmee om 
toestemming gevraagd wordt. De Spaanse respondenten gebruiken deze twee 
substrategieën nauwelijks. Zij vertonen een zeer sterke voorkeur voor het 
werkwoord importar ('erg/vervelend vinden'), waarvan het gebruik 84% 
bedraagt van het totale aantal bereidheidsstrategieën. Naar ons idee kan er bij 
het gebruik van 'willen' en querer, en van de toestemmingsstrategie, sprake 
zijn van een transfer-effect van moedertaal op vreemde taal. Het resultaat van 
dit effect zou nog versterkt kunnen zijn door de voor leerders Spaans meer 
gecompliceerde constructie ¿le importa ...? /  ¿le importaría ...? in 
vergelijking met ¿quiere(s) ...? ('wil(t) je (u) ...?'). En het is evenmin
1 Zonder op de directe strategieën in te gaan, zijn de proporties ervan ter vergelijking 
toegevoegd. Om verwarring te voorkomen is met (S) en (H) respectievelijk het spreker-geo- 
riënteerde poder ('mogen') en het hoorder-georiënteerde poder aangegeven.
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uitgesloten dat er een pragmalinguïstisch verschil bestaat in de illocutieve 
kracht tussen het Nederlandse 'willen' en het Spaanse querer, waarvan het 
gebruik als verzoekstrategie door Spanjaarden als directer en met een grotere 
impositieve kracht ervaren zou kunnen worden dan 'willen' in dezelfde functie 
door Nederlanders.
De proporties van de overige substrategieën zijn relatief klein, zodat geen 
zinnige vergelijkingen gemaakt kunnen worden; hoogstens zou nog vermeld 
kunnen worden dat in de groep moedertaalsprekers Spaans na het 
'overheersende' importar de constructie ser tan amable ('zo vriendelijk [willen] 
zijn') in 3% van alle verzoekuitingen gebruikt is, vrijwel uitsluitend in de 
conditionalis: ¿seria Ud. tan amable de subirme la compra al sexto? 
(bejaarde: zou u zo vriendelijk willen zijn om mijn boodschappen naar de 
zesde te brengen?'), ¿seria Ud. tan amable de cambiar el vuelo? (reisbureau: 
'zou u zo vriendelijk willen zijn om de vlucht te veranderen?').
Fig. 6.1 Preconditiestrategieën met conditionalis (+) en zonder 
conditionalis (-), en directe strategieën (1-5);
In fig. 6.1 is het gebruik van de besproken strategieën grafisch weergegeven 
waarbij de drie groepen sprekers naast elkaar zijn gezet. Strategieën waarvan de 
proporties in alle drie de groepen niet boven de 3% uitkwamen zijn in deze figuur 
niet afgebeeld.
6.3 Lexicale markeringen
Lexicale markeringen zijn markeringen binnen de kern van het verzoek die in het 
algemeen als functie hebben de mate van impositie van het verzoek te 
verminderen. Als lexicale markeringen zijn in dit onderzoek de volgende vier 
strategieën onderscheiden:
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Beleefdheidsmarkeerders
Het gebruik van 'alsjeblieft'/'alstublieft' in het Nederlands en por favor in het 
Spaans is onderzocht, waarbij vermeld moet worden dat met name in het Spaans 
por favor ook buiten de kern van het verzoek gebruikt werd. In vrijwel alle 
gevallen had deze markering dan toch betrekking op het in de kern geformuleerde 
verzoek, zodat dit verschijnsel geen invloed had op de analyses.
Downtoners
Met woorden als quizás, tal vez ('misschien'), por si acaso ('eventueel'), luego 
('straks') kan een spreker de impact van zijn verzoek verminderen door enige 
reserve of onzekerheid te tonen ten opzichte van de gevraagde handeling.
Understaters
Ook understaters verminderen de impositieve kracht van een verzoek doordat de 
gevraagde handeling als minder belastend wordt voorgesteld. Te denken valt aan 
bijwoorden als 'even(tjes)' (un rato/ratito), 'een (klein) beetje' (un poco/poquito):
(6) a. ayuda a la Mamá a limpiar un poco el comedor. 'help Mama met de kamer 
een beetje schoonmaken.' (NS-ES, feestje thuis)
b. si me ayudas un poquito ... 'als je me een beetje helpt ...' (NS-ES, 
postpakketten)
c. a ver si me ayudas un ratito. 'es kijken of je me eventjes helpt' (NS-ES, 
postpakketten)
Het gebruik van beleefdheidsmarkeerders, downtoners en understaters kent voor 
de drie groepen respondenten de verdeling die weergegeven is in tabel 6.2. In de 
linker kolom onder elke groep staat het aantal lexicale markeringen als percentage 
van het totale aantal verzoekuitingen. In de groep NS-NL bedraagt het totale 
aantal markeringen gemiddeld iets meer dan één per verzoekuiting. In de rechter 
kolom staat de proportie van de betreffende markering als percentage van het 
totale aantal lexicale markeringen dat gebruikt is.
















markeerder 8,3 8,0 10,0 55,2 11,9 50,5
Downtoner 42,7 41,2 0,8 3,4 8,6 36,6
Understater 52,7 50,8 10,1 41,4 3,0 12,9
Het meest opvallende is het feit dat de moedertaalsprekers Nederlands meer dan 
vier maal zo veel lexicale markeringen gebruikten als de beide andere groepen.
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Binnen de groep van downtoners is het vooral het bijwoord 'misschien' dat veel 
gebruikt werd. De leerders Spaans gebruikten quizás ook veel als downtoner, veel 
vaker dan de moedertaalsprekers Spaans. De groep NS-NL gebruikte vooral 'even' 
en 'eventjes' als understater, de groep NS-ES had een voorkeur voor un 
poco/poquito ('een (klein) beetje') gevolgd door un rato/ratito ('even(tjes)'). De 
groep leerders Spaans, die nauwelijks understaters gebruikte, deed dit middels un 
rato/ratito en un poco.
De conclusie luidt dat zich wat betreft het gebruik van lexicale markeringen een 
pragmalinguïstisch verschil tussen het Nederlands en het Spaans manifesteert. Het 
zoveel frequentere gebruik van de downtoner 'misschien' in het Nederlands, in 
vergelijking met de equivalente bijwoorden quizás, tal vez, of a lo mejor in het 
Spaans, en het eveneens zo veel frequentere gebruik van de understater 
'even(tjes)' zijn immers goed te verklaren vanuit de pragmatische functie die deze 
woorden in het Nederlands veelal vervullen. De pragmatische betekenis van 
'misschien' komt niet zozeer overeen met de betekenis van het bijwoord 'wellicht', 
of de propositie 'het is mogelijk dat', maar is veeleer de functie van een 
mitigerend partikel waarmee de illocutieve (impositieve) kracht van het verzoek 
wordt afgezwakt. Het uitdrukken van twijfel in 'kunt u mij misschien helpen?' zit 
immers al opgesloten in de zinsvorm (vraagzin). Deze zinsvorm, gecombineerd 
met het modale werkwoord 'kunnen', is een zeer frequent gebruikte 
verzoekstrategie gebleken. Het partikel 'misschien' voegt de blijkbaar noodzakelijk 
geachte beleefdheid toe aan dit type verzoeken. Dezelfde redenering gaat op voor 
het bijwoord 'even', dat grotendeels ontdaan van zijn letterlijke betekenis vooral 
de pragmatische functie van mitigerend partikel heeft. Met de in het Nederlands 
eveneeens frequent voorkomende combinatie 'misschien even' wordt dit 
mitigerend effect nog versterkt (zie ook Haverkate, 1994: 163; een analyse vanuit 
een pragmatisch interlanguage-perspectief van Duitse partikels is te vinden in 
Millering en Numan, 1995). Het feit dat het Spaans niet beschikt over dergelijke 
partikels (voeg daarbij het Nederlandse partikel 'maar' dat met name bij 
imperatieven een mitigerende functie heeft) kan beschouwd worden als een 
pragmalinguïstisch verschil tussen het Nederlands en het Spaans.
In het verlengde hiervan moet ook de beleefdheidsmarkeerder por favor 
('alsjeblieft') genoemd worden. Op het eerste gezicht is er geen pragmalinguïstisch 
verschil tussen het Nederlands en het Spaans in het gebruik van deze 
beleefdheidsmarkering. Het percentage van 10% als proportie van por favor bij de 
groep NS-ES verschilt niet noemenswaardig van de proporties die in beide andere 
groepen gevonden werden. Bij dit percentage is echter het gebruik van 
verschillende variaties van de uitdrukking hacer el favor niet meegeteld. Hoewel 
deze constructie natuurlijk verschilt van het veel sterker geïdiomatiseerde por 
favor, kunnen ook constructies met hacer el favor als beleefdheidsmarkering 
beschouwd worden, zo werd in 6.2.1 betoogd. Van deze constructie bestaat geen 
vormequivalent in het Nederlands. Zo'n constructie werd door de
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moedertaalsprekers Spaans in 3,5% van alle verzoekuitingen gebruikt, en in 1,2% 
van de uitingen door de leerders Spaans.
Tenslotte wordt over het gebruik van por favor of 'alsjeblieft' opgemerkt dat dit, 
enkel bij de groep moedertaalsprekers Spaans, ook voorkomt in aandachttrekkers, 
waarin het niet betrekking heeft op het eigenlijke verzoek, maar wel als 
beleefdheidsmarkering beschouwd kan worden, in dit geval om de aandacht 
'beleefd' te trekken. Het gaat om constructies als:
(7) a. Por favor, señor, ¿podría ayudarme con estos 50 paquetes que tengo que 
preparar? 'Alstublieft meneer, zou u mij kunnen helpen met deze 50 
pakketten die ik klaar moet maken?' (NS-ES; postpakketten)
b. Oiga por favor, don Gerardo, le pido que me lea el informe esta misma 
noche para que me dé el visto bueno, ... 'Zeg, alstublieft, meneer Gerardo, ik 
verzoek u om mijn rapport vanavond nog te lezen zodat u mij uw 
goedkeuring geeft ...' (NS-ES; stagerapport)
c. Oye, Papá, por favor, ¿puedes ayudarme a terminar este proyecto?, ... 'Zeg 
Pap, alsjeblieft, kun je me helpen met het afmaken van dit project?' (NS-ES; 
huiswerk-hulp)
In maar liefst 13,4% van alle verzoekuitingen van de moedertaalsprekers Spaans 
komt deze beleefdheidsmarkering in de aandachttrekker voor. Dit gebruik van por 
favor is niet meegeteld in het overzicht in tabel 6.2. Het valt buiten het bereik 
van deze studie om te onderzoeken in hoeverre het hier zuiver om een beleefde 
aandachttrekker gaat, of om een markering die eveneens op het eigenlijke verzoek 
van toepassing is.
6.4 Conclusies
Samenvattend maken we de volgende balans op:
• Moedertaalsprekers Spaans maken in vergelijking met leerders Spaans en 
moedertaalsprekers Nederlands relatief frequent gebruik van een type 
voorwaardelijke bijzinnen dat in 6.2.1 besproken is: si [tú]/[Usted] (me) + 
pres. de indicativo / pretérito de subjuntivo ... ('als je / u (me) + tegenw. tijd / 
subjuntivo verl. tijd'). Met name wanneer in dit type constructies de 
uitdrukking hacer el favor voorkomt, is het aannemelijk te veronderstellen dat 
deze markering zorgt voor een relatief beleefde vorm om een verzoek te doen.
• Aannemende dat het gebruik van de conditionalis een verzoekuiting beleefder 
maakt dan dezelfde uiting waarin geen conditionalis gebruikt wordt, zoals in 
het Frans (Van der Wijst, 1996), moet geconcludeerd worden dat de leerders 
Spaans op een minder beleefde wijze de meest frequent gebruikte strategieën 
realiseren (bereidheids- en mogelijkheidsstrategieën). Indien ook het gebruik 
van 'willen' of querer als minder beleefd beschouwd wordt dan importar 
('vervelend/erg vinden') versterkt dit het minder beleefde karakter van de 
preconditiestrategieën zoals die gebruikt worden door leerders Spaans. Deze 
laatste suggestie is slechts een veronderstelling, maar vanuit beleefdheidstheo-
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rieën en het aspect van gezichtsbescherming en negatieve beleefdheid, kan 
aangenomen worden dat een spreker die importar ('vervelend/erg vinden') in 
een verzoekuiting gebruikt, explicieter laat zien dat hij zich bewust is van het 
gezichtsbedreigende karakter van zijn verzoek, dan een spreker die in 
hetzelfde verzoek querer ('willen') gebruikt.
Wanneer we deze bevindingen in verband brengen met een conclusie 
betreffende het gebruik van de hoofdstrategieën, namelijk dat 
moedertaalsprekers Spaans directer zijn in het formuleren van een verzoek, 
kan de volgende nuancering worden aangebracht: moedertaalsprekers Spaans 
gebruiken weliswaar beduidend minder de indirecte preconditiestrategieën dan 
moedertaalsprekers Nederlands en Nederlandse leerders Spaans, maar de wijze 
waarop deze strategieën gebruikt worden zou beleefder kunnen zijn dan de 
wijze waarop de leerders Spaans deze strategieën gebruiken. Een onderzoek 
naar de perceptie van de beleefdheid van dit type verzoekstrategieën zou over 
deze kwestie meer duidelijkheid kunnen verschaffen.
Het door moedertaalsprekers Nederlands veel frequenter gebruik van 
downtoners en understaters, in vergelijking met moedertaalsprekers Spaans, 
duidt op een cross-linguïstisch verschil tussen beide talen. Vanuit een 
interlanguage perspectief vinden we dit verschil slechts zeer ten dele terug: in 
de groep leerders Spaans was de proportie downtoners (quizás, 'misschien') 
hoger dan bij de moedertaalsprekers Spaans. Het percentage understaters was 
echter lager. Het gebruik door de drie groepen van de beleefdheidsmarkeerder 
por favor en alsjeblieft/alstublieft verschilt voornamelijk in het gebruik door 
de moedertaalsprekers Spaans van deze markering in aandachttrekkers. Ook 
dit is een cross-linguïstisch verschil met het Nederlands. De leerders Spaans 
maakten geen gebruik van deze beleefde strategie om de aandacht te trekken.
Hoofdstuk 7 
Samenvatting en discussie
In dit hoofdstuk wordt eerst bij wijze van samenvatting ingegaan op de 
uitgangspunten van dit onderzoek, de gebruikte methode en de criteria die bij de 
twee deelonderzoeken een rol hebben gespeeld (7.1 - 7.3). In 7.4 wordt ingegaan 
op de conclusies van het situatiebeoordelingsonderzoek en worden enkele 
suggesties gedaan voor vervolgonderzoek. In 7.5 wordt ingegaan op de conclusies 
van het verzoekproductie-onderzoek, en worden eveneens enkele suggesties 
gedaan voor verder onderzoek.
7.1 Uitgangspunten van dit onderzoek
Het startpunt voor dit onderzoek vormden de onderzoeksvragen die in hoofdstuk 
3 werden geformuleerd. Kort samengevat kunnen deze als volgt worden 
weergegeven:
1. Welke verschillen en overeenkomsten bestaan er in het gebruik van 
beleefdheidsstrategieën bij het realiseren van een verzoek door Nederlandse 
leerders van het Spaans, in vergelijking met de wijze waarop 
m oedertaalsprekers Spaans en m oedertaalsprekers Nederlands 
beleefdheidsstrategieën in verzoeken hanteren?
2. In welke mate beïnvloeden de factoren 'machtafstand tussen spreker en 
hoorder', 'sociale afstand tussen spreker en hoorder' en de situationele context 
(alledaags of institutioneel) waarin een verzoek gerealiseerd wordt, het 
gebruik van beleefdheidsstrategieën door de drie genoemde groepen?
De beantwoording van deze vragen, de analyse en resultaten van de 
verzoekproductie, is in hoofdstuk 5 aan de orde geweest.
Omdat de factoren die in de tweede onderzoeksvraag genoemd worden 
geoperationaliseerd zijn als onafhankelijke variabelen bij de verzoekproductie van 
de drie groepen respondenten, en de waarden die deze onafhankelijke variabelen 
kunnen aannemen voor de drie groepen respondenten op gelijke wijze 
systematisch gevarieerd zijn, bestond de kans dat voorbijgegaan zou worden aan 
cross-culturele verschillen (tussen moedertaalsprekers Nederlands en 
moedertaalsprekers Spaans) en/of interculturele verschillen (tussen 
moedertaalsprekers Spaans en de Nederlandse leerders van het Spaans). Met 
andere woorden, de drie groepen respondenten zouden kunnen verschillen in het 
inschatten van één of meer factoren waarvan aangenomen werd dat die van 
invloed zouden zijn op de wijze waarop een verzoek geproduceerd wordt. Zonder 
inzicht te hebben in de wijze waarop de drie groepen deze factoren beoordelen, 
zouden de conclusies die getrokken worden naar aanleiding van de vergelijking 
van de verzoekproductie, voorbarig kunnen zijn. Daarom is een additionele 
onderzoeksvraag gesteld die als volgt geformuleerd is:
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3. Hoe schatten moedertaalsprekers Nederlands, moedertaalsprekers Spaans en 
leerders van het Spaans de factoren 'machtsafstand', 'sociale afstand' en 
'situationele context' in?
Antwoorden op deze vraag vormen enerzijds een controle op de wijze waarop 
deze factoren gevarieerd waren bij de constructie van de situaties die gebruikt zijn 
als stimuli voor de verzoekproductie; anderzijds geeft de beantwoording van deze 
vraag inzicht in cross-culturele en interculturele sociopragmatische 
overeenkomsten en verschillen tussen de drie groepen respondenten. 
Sociopragmatische aspecten hebben, in dit onderzoek, betrekking op het 
inschatten door een groep respondenten van de socioculturele factoren die van 
invloed kunnen zijn op het gebruik van beleefdheidsstrategieën in verzoeken. De 
beantwoording van deze derde onderzoeksvraag naar de situatiebeoordeling moest 
logischerwijze voorafgaan aan de analyse van de verzoekproductie; de analyse en 
resultaten van de situatiebeoordeling zijn dan ook aan de orde geweest in 
hoofdstuk 4.
7.2 Methode van onderzoek
Het onderzoek naar de situatiebeoordeling en de verzoekproductie hebben een 
belangrijke gemeenschappelijke component. Voor beide onderzoeken zijn twaalf 
verschillende situatiebeschrijvingen gebruikt die onderling van elkaar 
onderscheiden worden door een unieke PSC-combinatie. Een PSC-combinatie is 
gebaseerd op een combinatie van de factoren 'machtsafstand' (P), 'sociale afstand'
(S) en 'situationele context' (C). De mogelijke waarden van deze factoren zijn:
P P1 P(s)<P(h) (hoorder heeft autoriteit over de spreker);
P2 P(s)=P(h) (spreker en hoorder zijn statusgelijken);
P3 P(s)>P(h) (spreker heeft autoriteit over de hoorder);
S S1 lage sociale afstand; spreker en hoorder kennen elkaar goed, hun 
relatie wordt gekenmerkt door een zekere mate van 
vriendschappelijkheid;
S2 hoge sociale afstand; spreker en hoorder kennen elkaar niet, zij hebben 
elkaar nooit eerder ontmoet;
C C1 alledaagse context;
C2 institutionele context.
De situaties die beoordeeld zijn door de drie groepen respondenten zijn dezelfde 
als die welke gebruikt zijn als stimulus voor de verzoekproductie (zie bijlage 1 
voor een beschrijving van de situaties). Aan het onderzoek naar de 
situatiebeoordeling hebben 63 moedertaalsprekers Nederlands (NS-NL), 36 
Nederlandse leerders van het Spaans (NNS-ES) en 76 moedertaalsprekers Spaans 
(NS-ES) als respondenten deelgenomen. Aan het verzoekproductie-onderzoek 
hebben 63 moedertaalsprekers Nederlands, 36 Nederlandse leerders van het 
Spaans en 92 moedertaalsprekers Spaans deelgenomen.
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De dataverzameling voor de situatiebeoordeling is tot stand gekomen via een 
vragenlijst die door respondenten werd ingevuld. Per situatie werd een zevental 
vragen gesteld, waarvan de eerste drie vragen in eerste instantie het meest 
relevant waren, omdat deze betrekking hadden op de factoren P, S en C, waaraan 
bij de constructie van de situaties bepaalde waarden waren toegekend. Het 
verzamelen van de verzoekproductiedata gebeurde via een DCT (Discourse 
Completion Test). Deze DCT is een herziene versie van de DCT zoals die in 
eerdere onderzoeken gebruikt is (Blum-Kulka e.a., 1989a; Rintell & Mitchell, 
1989; Rose, 1992). In deze DCT geeft een respondent een mondelinge reactie op 
een beschrijving van een situatie; deze situatie is zodanig beschreven dat aan de 
respondent, als spreker in de betreffende situatie, een reactie in de vorm van een 
verzoek wordt ontlokt, dat hij richt tot de hoorder in de betreffende situatie. Deze 
reacties werden op audio-band opgenomen.
7.3 Criteria bij de analyse van de onderzoeksdata
7.3.1 Situatiebeoordelingsonderzoek
De vragen betreffende de socioculturele factoren en de situationele context 
werden beantwoord op een vijfpuntsschaal, met uitzondering van de vraag naar de 
inschatting van de factor 'autoriteit', waarin van de respondent ook gevraagd werd 
aan te geven in welke mate de spreker dan wel de hoorder meer autoriteit had 
dan zijn gesprekspartner. De beantwoording van deze vraag kon herleid worden 
tot een oordeel op een zevenpuntsschaal. Voor elke dimensie zijn gemiddelde 
scores berekend van elke groep respondenten, over de twaalf situaties samen, over 
de afzonderlijke situaties, en over combinaties van situaties, bijvoorbeeld P1- 
situaties, S2-situaties, C1-situaties, etc.
7.3.2 Verzoekproductie-onderzoek
Het criterium om de verzoekuitingen in te delen was de mate van directheid of 
indirectheid van de kern van het verzoek. In een verzoekuiting is in het algemeen 
de kern van het verzoek te onderscheiden van 'aandachttrekkers' waarmee de 
verzoekuiting geopend wordt, en van externe, buiten de kern van het verzoek 
geformuleerde ondersteunende markeringen waarmee het eigenlijke verzoek 
voorbereid of gerechtvaardigd wordt, of waarmee de impositieve kracht van een 
verzoek wordt afgezwakt (gemitigeerd). Dit is beschreven in hoofdstuk 2.
Het is niet eenvoudig om eenduidige criteria te hanteren om vast te stellen hoe 
direct of hoe indirect een verzoek is. Op de eerste plaats moet duidelijk zijn wat 
onder 'indirectheid' verstaan wordt. In het tweede deel van hoofdstuk 1 (1.3) is op 
dit probleem ingegegaan. Bij deze bespreking bleek dat in de literatuur de term 
'indirectheid' vanaf halverwege de jaren 70 op verschillende manieren gehanteerd 
is, afhankelijk van de visie op het verschijnsel van indirecte taalhandelingen. Met 
name door het baanbrekende werk van Brown en Levinson (1978, 1987), werd de 
discussie over indirecte taalhandelingen gecompliceerder omdat het begrip 
'gezichtsbedreigende taalhandeling', en daarmee de functie van beleefdheid als
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strategie om gezichtsbescherming te tonen, direct in verband gebracht werd met 
het fenomeen 'indirecte taalhandelingen' (zie hoofdstuk 2). Sindsdien bestaat er 
wel consensus over het feit dat indirectheid een middel kan zijn om met name 
negatieve beleefdheid te realiseren bij impositieve directieve taalhandelingen, 
maar eveneens wordt in het algemeen terecht gesteld dat indirectheid niet 
hetzelfde is als beleefdheid, dat beleefdheid niet zonder meer gezien kan worden 
als een lineaire functie van indirectheid (Blum-Kulka, 1987), en dat culturen 
kunnen verschillen in de voorkeuren voor positieve dan wel negatieve beleefdheid 
(Wierzbicka, 1985).
In dit onderzoek is (in hoofdstuk 2) toch gepoogd om een typologie van 
verzoekstrategieën op te stellen met als criterium een oplopende mate van 
indirectheid, waarbij 'indirectheid' is opgevat als een combinatie van de relative 
requestive transparency van het verzoek, (ook wel aangeduid met de 'lengte van 
het inferentiële pad': de inferentie die een hoorder pleegt om de taalhandeling als 
verzoek te herkennen) en de optionality scale (Leech, 1983). Hoewel Haverkates 
criteria om vier niveaus van directheid te onderscheiden (1994: 153 e.v.) 
gekenmerkt worden door helderheid en eenduidigheid, en vanuit een theoretisch 
perspectief waardevol zijn, vonden wij dat bij de analyse van verzoekuitingen in 
een experimentele setting een fijnmaziger onderscheid nodig was.
Dat onderscheid werd deels gevonden in de taxonomie die in het CCSARP 
gebruikt is (Blum-Kulka e.a., 1989a; Trosborg, 1995), maar de daarin 
voorgestelde categorieën zijn op sommige punten aangepast. Daarbij hebben we 
ons laten leiden door de wijze waarop in een verzoek gerefereerd wordt aan de 
geslaagdheidsvoorwaarden waaraan een verzoek moet voldoen. Dit vormt naar 
ons idee een invulling en onderbouwing van Leech's optionality scale. De door 
ons voorgestelde taxonomie (zie hoofdstuk 2, 2.2) van verzoekstrategieën bestaat 
uit zeven niveaus, lopend van de imperatief als meest directe strategie tot het 
gebruik van hints als meest indirecte strategie, waarbij het zesde niveau, dat van 
de preconditiestrategieën, onderscheiden wordt in drie substrategieën. De wijze 
waarop hierbij aan preconditiestrategieën gerefereerd wordt, is het criterium 
geweest om ook binnen deze categorie drie niveaus van directheid te 
onderscheiden (tabel 2.1 in 2.2.2.3). Om verschillen in directheid statistisch te 
kunnen toetsen zijn van de frequenties van gebruikte strategieën z-scores 
berekend, zodat op de aldus verkregen meer genormaliseerde verdeling variantie- 
analyses konden worden uitgevoerd.
7.4 Het situatiebeoordelingsonderzoek
7.4.1 Resultaten van het situatiebeoordelingsonderzoek
Op de eerste plaats blijkt uit de resultaten van analyses van de situatiebeoordeling 
door de drie groepen respondenten, dat bij alle drie de groepen afzonderlijk er 
een significante correlatie bestaat tussen de oordelen van de respondenten en de 
waarden die gehanteerd waren bij de constructie van de DCT-situaties. In de drie
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typen situaties waarin de autoriteitsrelatie gekenmerkt wordt door respectievelijk 
P(s)<P(h), P(s)=P(h) en P(s)>P(h), is ook in de beoordelingen door de drie 
groepen een toenemende waarde toegekend op de dimensie 'autoriteit van de 
spreker'. Hetzelfde geldt voor de relatie tussen S-waarden in de DCT-constructie 
(laag/hoog) en de oordelen van de drie groepen respondenten, en tussen de C- 
waarden van de DCT-constructie en de inschatting van de respondenten.
Toch is het besluit om de P-, S-, en C-waarden te handhaven in de DCT-situaties 
die als stimulus fungeerden voor de verzoekproductie met enige reserve genomen. 
Die reserve ontstond op het moment dat via analyses op de afzonderlijke twaalf 
situaties bleek dat, in enkele situaties, de oordelen van de respondenten wel 
afweken van de DCT-waarden. Dit gebeurde niet op de dimensie 'autoriteit', maar 
wel op de dimensies 'sociale afstand' (in geringe mate, in twee situaties) en 
'situationele context' (in iets ruimere mate, in drie situaties). Een overweging om 
geen aanpassingen door te voeren in DCT-situaties bij de verzoekproductie was 
het feit dat we bij de analyse van de verzoekproductie minder geïnteresserd waren 
in het verzoekgedrag in afzonderlijke situaties, maar meer in de invloed van de 
factoren P, S en C op zichzelf, die in verschillende typen situaties voorkomen. 
Het feit dat een enkele C1-situatie als C2 beoordeeld is, of een afzonderlijke S1- 
situatie als S2 beoordeeld is, is niet van wezenlijke invloed op het effect van de 
factoren 'sociale afstand' en 'situationele context', noch op de interactie tussen 
deze factoren als onafhankelijk variabelen, of op het niveau van directheid van de 
verschillende typen verzoeken.
7.4.2 Suggesties voor vervolgonderzoek
Indien een onderzoek zou worden uitgevoerd waarin de analyse van de directheid 
van verzoekuitingen, onder invloed van bepaalde sociopragmatische factoren in 
enkele afzonderlijke situaties centraal zou staan, zou gesuggereerd kunnen worden 
om de inschatting van de P-, S- en C-waarden die door de respondenten in de 
afzonderlijke situaties wordt gerapporteerd -  een gedetailleerde waarde als 
resultante van een beoordeling op een vijfpuntsschaal -  als uitgangspunt te 
nemen.
Bij zo'n onderzoek zou ook met een tweede aspect rekening gehouden kunnen 
worden, dat verband houdt met het voorafgaande discussiepunt: dat betreft de rol 
van de factoren die in dit onderzoek 'verzoek-specifieke' factoren genoemd zijn. 
De analyse van deze verzoek-specifieke factoren (het recht voor de spreker om 
het verzoek te doen, de moeilijkheid voor de spreker om het verzoek te doen, de 
mate van verplichting voor de hoorder om aan het verzoek te voldoen, en de kans 
op inwilliging van het verzoek) is in dit onderzoek slechts zijdelings aan de orde 
geweest, en is niet betrokken bij de analyse van de productie van verzoeken. De 
reden hiervoor is dat dit factoren zijn die in elke afzonderlijke situatie kunnen 
variëren, en waarvan de invloed op de directheid van verzoekuitingen dus 
enigszins 'ontsnapt' aan de grote lijn in dit onderzoek, waarin verschillende typen
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situaties, gedefinieerd door een PSC-combinatie, en niet de concrete afzonderlijke 
situaties centraal stonden. Met deze opmerkingen wordt een opmerking van 
Brown en Fraser gesteund:
“certain features which are generally attributed to participants, such as social 
distance and social power, are in fact not always stable attributes of individuals, 
but are context dependent assessments which may be shifted depending on the 
setting and activity type " (1979: 53).
In een vervolgonderzoek zou het in dit verband ook interessant zijn nader in te 
gaan op de correlaties die in dit onderzoek gevonden werden tussen de waarden 
van de factor 'autoriteit' enerzijds en van de factoren 'moeilijkheid voor spreker 
om verzoek te doen', 'mate van verplichting voor hoorder om aan het verzoek te 
voldoen' en 'kans op inwilliging van het verzoek' anderzijds. De indruk wordt in 
dit onderzoek gewekt (hoofdstuk 4, tabel 4.10) dat er cross-culturele verschillen 
zouden kunnen bestaan wat betreft het verband tussen bijvoorbeeld de factor 
'macht' en de moeilijkheid die een spreker heeft om het verzoek te doen (zie de 
negatieve correlatie bij NS-NL en NNS-ES), of het verband tussen 'macht' en de 
kans op inwilliging van het verzoek (zie de positieve correlatie bij NS-NL en 
NNS-ES). Dit verband kan in één cultuur sterker zijn dan in een andere, of in één 
cultuur kan de samenhang juist veel sterker zijn tussen de sociale afstand en de 
mate van verplichting die een hoorder heeft om het verzoek in te willigen of de 
kans daarop (zie de negatieve correlaties in de groep NS-ES). Eveneens kunnen 
er op het niveau van afzonderlijke situaties cross-culturele en interculturele 
verschillen bestaan in de beoordeling van de genoemde verzoek-specifieke 
factoren. Enkele significante verschillen die in dit onderzoek aan het licht zijn 
gekomen, zijn besproken in 4.2.1 en samengevat in tabel 4.9 (zie Blum-Kulka en 
House (1989) voor een soortgelijke analyse).
7.5 Het verzoekproductie-onderzoek
In de volgende paragrafen worden de resultaten van het verzoekproductie- 
onderzoek samengevat (7.5.1) en worden enige suggesties voor vervolgonderzoek 
gedaan (7.5.2).
7.5.1 Resultaten van het verzoekproductie-onderzoek
De analyses van de verzoekproductie vallen uiteen in twee delen: analyses waarin 
verschillen getoetst zijn (in hoofdstuk 5: 5.4 e.v.), en meer gedetailleerde analyses 
waarin verschillen en overeenkomsten beschreven worden (in hoofdstuk 5: 5.2.1 
t/m 5.3.1.3). In deze samenvatting worden beide typen analyses bijeengebracht.
Het meest in het oog springende resultaat dat gevonden werd (zie 5.4.1, fig. 5.7 
en tabel 5.9) is de significant hogere mate van directheid van de verzoeken van 
moedertaalsprekers Spaans, in vergelijking met de verzoeken van 
moedertaalsprekers Nederlands en leerders van het Spaans. Het kleine verschil 
tussen laatstgenoemde groepen (een iets hogere mate van directheid bij de 
leerders Spaans) is niet significant.
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De stelling 'Spanjaarden zijn directer dan Nederlanders in het formuleren van 
verzoeken' gaat althans wat betreft de populaties in dit onderzoek op. Zij wordt 
gesteund door de bevindingen die hierna worden opgesomd.
7.5.1.1 Directe strategieën
Moedertaalsprekers Spaans (NS-ES) gebruiken in bijna 9% van alle verzoeken de 
meest directe strategie: de imperatief. Deze strategie wordt door leerders Spaans 
(NNS-ES) in veel mindere mate gebruikt (in ruim 3% van alle verzoeken) en 
door moedertaalsprekers Nederlands (NS-NL) nauwelijks. Bij de 
moedertaalsprekers Spaans wordt het gebruik van de imperatief beïnvloed door de 
sociopragmatische factoren 'macht' en 'sociale afstand'. In P3-situaties (waarin de 
spreker autoriteit heeft over de hoorder) valt 60% van alle imperatieven, en 80% 
van de imperatieven wordt gebruikt in S1-situaties (kleine sociale afstand).
Wanneer de meest directe strategieën (1-5) worden samengenomen wordt de 
tendens dat de moedertaalsprekers Spaans directer zijn in het formuleren van 
verzoeken nog sterker zichtbaar. In elk van de vier strategieën die wat directheid 
betreft volgen na de imperatief, laten de moedertaalsprekers Spaans een hogere 
proportie van het gebruik van de betreffende strategieën zien. Daarmee komt de 
verhouding van het gebruik van de directe strategieën (1-5), tussen de drie 
groepen sprekers te liggen op: NS-NL : NS-ES : NNS-ES » 1 : 7 : 3 .
Het meest in het oog springende verschil doet zich, naast het gebruik van de 
imperatief, voor bij het gebruiken van suggesties als verzoekstrategie. 
Moedertaalsprekers Spaans manifesteren, afgezien van de in alle drie de groepen 
overheersende voorkeur voor preconditiestrategieën, een sterke voorkeur voor het 
gebruik van suggesties (in bijna 18% van alle verzoeken). In 2.2.2.2 is ingegaan 
op het enigszins bijzondere karakter van deze strategie op het illocutieve vlak. 
We beperken ons hier tot een pragmalinguïstisch verschil dat in onze ogen bestaat 
tussen het Spaans en het Nederlands. Op de eerste plaats lijken suggesties van het 
type ¿por qué no ...? ('waarom ... niet?') in het Spaans een groter 
toepassingsgebied te hebben dan in het Nederlands, aangezien in het Nederlands 
met een verzoek in deze vorm veelal een gevoel van irritatie bij de spreker 
gepaard gaat, waarmee de taalhandeling naast een impositief karakter vaak ook de 
illocutieve kracht van een klacht of verwijt heeft. Deze connotatie kan er in het 
Spaans eveneens zijn, maar dit lijkt veel minder vaak het geval te zijn dan in het 
Nederlands. De gebruikte situaties waren in dit onderzoek niet van dien aard dat 
verwacht mocht worden dat er sprake zou zijn van een dergelijke connotatie. Op 
de tweede plaats is er in de groep NS-ES een relatief frequent gebruik aangetoond 
van de a ver si ...-strategie (letterlijk 'es kijken of ...'), die in deze groep in ruim 
6% van alle verzoeken gebezigd wordt. We hebben betoogd dat deze vorm in het 




Met de term 'preconditiestrategieën' zijn in dit onderzoek de strategieën aangeduid 
die in ander onderzoek vaak onder de noemer van 'conventioneel indirecte strate­
gieën' vallen. Zoals verwacht mocht worden is dit verreweg het meest frequent 
gebruikte type strategieën, dat in alle twaalf situatietypen veel gebruikt werd (zie 
tabel 5.7 in hoofdstuk 5: 5.3). Onder preconditiestrategieën vallen verzoekstrate- 
gieën waarin aan de preconditie van non-obviousness, de preconditie 'bereidheid 
van de hoorder' of de preconditie 'mogelijkheid van de hoorder om het verzoek in 
te willigen' gerefereerd wordt. Door de hoge proporties van met name 
bereidheids- en mogelijkheidsstrategieën is het vooral bij deze strategieën zinvol 
geweest om te kijken hoe het gebruik van deze strategieën is verdeeld over 
situaties met bepaalde PSC-combinaties. Bovendien is (in hoofdstuk 6 ) het 
gebruik van de conditionalis betrokken bij de descriptieve analyse van dit type 
strategieën. De resultaten worden hieronder kort samengevat.
Kijkend naar de relatie tussen het gebruik van preconditiestrategieën en de 
autoriteitsdimensie, wordt de conclusie getrokken dat het verschil tussen situaties 
waarin de hoorder autoriteit heeft ten opzichte van de spreker, en situaties waarin 
spreker en hoorder statusgelijken zijn, leidt tot een afname van het gebruik van de 
mogelijkheidsstrategieën en een toename van bereidheidsstrategieën. Deze 
toename is sterker bij de moedertaalsprekers Nederlands (een verdrievoudiging) 
dan bij de moedertaalsprekers Spaans (iets meer dan een verdubbeling) en de 
leerders Spaans (iets minder dan een verdubbeling). In situaties waarin de spreker 
autoriteit heeft over de hoorder, neemt het gebruik toe van strategieën die directer 
zijn dan de bereidheidsstrategie, waarvan het gebruik enigszins afneemt.
Op de dimensie 'sociale afstand' blijkt dat bij de moedertaalsprekers Spaans in 
S1-situaties (kleine sociale afstand), in vergelijking met S2-situaties (grote sociale 
afstand), het gebruik van bereidheidsstrategieën afneemt 'ten gunste van' de meest 
directe strategieën (1-5), waarvan de proportie verdubbelt, terwijl het aandeel non- 
obviousness-strategieën constant (4%) blijft. Bij de groepen NS-NL en NNS-ES 
doet zich een wat onverwachte tendens voor: de lagere proportie bereidheids- 
strategieën in S1-situaties wordt vooral 'gecompenseerd' door een hogere proportie 
van de meer indirecte mogelijkheidsstrategieën, en in mindere mate door een 
hogere proportie directe strategieën (1-5) en de non-obviousness-strategie.
7.5.1.3 Effecten van 'autoriteit'en sociale afstand'
Een statistische analyse liet zien dat de twee genoemde sociopragmatische 
factoren een significant effect hebben op de mate van directheid van de gekozen 
strategieën. Bovendien was er een significante interactie tussen 'macht' en 'sociale 
afstand', en tussen 'macht', 'sociale afstand' en respondentengroep. Kort samen­
gevat zijn de belangrijkste conclusies de volgende:
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• alle drie de groepen gebruiken meer directe strategieën naarmate de autoriteit 
van de spreker hoger is. De uitzondering doet zich voor in situaties met een 
grote sociale afstand: het verschil tussen P2-S2-situaties en P3-S2-situaties 
(statusgelijken vs. 'spreker autoriteit') wordt gekenmerkt door een toename van 
indirecte strategieën. Bovendien neemt bij de groep Spaanse respondenten het 
aantal directe strategieën in S2-situaties niet toe bij de overgang van P1 naar 
P2;
• in situaties met een lage sociale afstand tussen spreker en hoorder zijn de 
moedertaalsprekers Nederlands minder gevoelig voor een toenemende 
autoriteit dan de Spaanse respondenten en de Nederlandse leerders Spaans;
• de moedertaalsprekers Spaans zijn wat betreft de keuze voor meer directe 
strategieën gevoeliger voor een lage sociale afstand dan de beide andere 
groepen;
• de tendens tot het gebruik van meer directe strategieën bij het verschil tussen 
P2-S1-situaties en P3-S1-situaties (statusgelijken vs. 'spreker heeft autoriteit', 
bij een lage sociale afstand) dan bij het verschil tussen P1-S1-situaties en P2-
S1-situaties (hoorder heeft autoriteit vs. statusgelijken, bij een kleine sociale 
afstand), is te zien bij moedertaalsprekers Spaans en leerders Spaans. Dit geldt 
niet voor de groep moedertaalsprekers Nederlands.
Kijkend naar het 'verzoekgedrag' van de groep leerders Spaans (vanuit het 
perspectief van de keuze voor meer directe strategieën) kan het volgende 
geconcludeerd worden:
• de leerders Spaans vertonen in situaties met een lage sociale afstand tussen 
spreker en hoorder meer gelijkenis met de Spaanse respondenten dan met de 
moedertaalsprekers Nederlands, door een grotere gevoeligheid voor het 
verschil tussen P3 (P(s)>P(h)) en P2 (P(s)=P(h)) dan voor het verschil tussen 
P2 (P(s)=P(h)) en P1 (P(s)<P(h));
• in situaties met een grote sociale afstand tussen spreker en hoorder is het 
omgekeerde het geval: de groep leerders Spaans vertoont dan meer gelijkenis 
met de groep moedertaalsprekers Nederlands dan met de moedertaalsprekers 
Spaans, door een grotere gevoeligheid voor het verschil tussen P1 en P2 dan 
voor het verschil tussen P2 en P3.
De factor 'situationele context' is in deze conclusies buiten beschouwing gebleven. 
In de descriptieve analyse in 5.3.1.3 wordt al de indruk gewekt dat deze factor 
minder een rol speelt dan 'macht' en 'sociale afstand'; ook bij de statistische 
analyses bleek deze factor geen significant effect te hebben op de keuze voor 
meer directe dan wel meer indirecte strategieën.
7.5.1.4 Het gebruik van de conditionalis
Tot slot worden de belangrijkste conclusies gegeven van de analyse waarin het 
gebruik van de conditionalis centraal stond (6.2).
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Vanuit een interlanguage perspectief wordt op de eerste plaats geconcludeerd dat 
leerders Spaans zich duidelijk onderscheiden van de moedertaalsprekers 
Nederlands én de moedertaalsprekers Spaans door een aanmerkelijk lagere 
proportie bereidheidsstrategieën en mogelijkheidsstrategieën waarin een 
conditionalis gebruikt wordt. Het veronderstellen van een effect van het 
taalvaardigheidsniveau ligt voor de hand -  leerders Spaans zouden wel eens te 
veel moeite kunnen hebben met het spontaan en correct gebruiken van deze 
constructie. Maar aangezien het om een tamelijk gevorderde groep leerders 
Spaans gaat, kan naar ons idee deze veronderstelling pas bevestigd of ontkend 
worden indien in een vergelijkbaar onderzoek twee, wat taalvaardigheid betreft, 
duidelijk gedifferentieerde groepen leerders Spaans een taalproductietaak zoals in 
dit onderzoek zouden uitvoeren.
Vanuit een cross-linguïstisch pragmatisch perspectief en vanuit een interlanguage 
perspectief wordt geconcludeerd dat er sprake kan zijn van een pragmalinguïstisch 
verschil tussen het Spaans en het Nederlands binnen de categorie 
bereidheidsstrategieën. De Nederlandse respondenten, moedertaalsprekers en 
leerders, bedienen zich voornamelijk van de werkwoorden 'willen' respectievelijk 
querer, en 'kunnen'/'mogen' respectievelijk poder ('toestemmingsstrategie'), terwijl 
de Spaanse respondenten deze constructies nauwelijks gebruiken. Weliswaar is 
het gebruik van importar ('vervelend/erg vinden'), (de door de Spaanse 
respondenten geprefereerde constructie) een voor leerders lastiger constructie, 
maar het veronderstellen van enkel een taalvaardigheidseffect lijkt geen voldoende 
verklaring; gezien de gelijkenis in dit opzicht tussen de leerders Spaans en de 
moedertaalsprekers Nederlands moet hier ook een pragmalinguïstisch verschil 
tussen beide talen verondersteld worden.
7.5.2 Lexicale markeringen
We besluiten de conclusies naar aanleiding van de verzoekproductie met een 
enkele opmerking over het gebruik van lexicale markeringen. Ook in dit opzicht 
is er alle aanleiding om een pragmalinguïstistisch verschil te veronderstellen 
tussen het Nederlands en het Spaans. In het Nederlands worden ruim vier maal 
zoveel lexicale markeringen gebruikt als in het Spaans. Dit verschil heeft vrijwel 
uitsluitend betrekking op het gebruik van de downtoner 'misschien' en de 
understater 'even(tjes)' en 'een (klein) beetje'. De Spaanse equivalente bijwoorden 
quizás/tal vez, un rato/ratito en un poco/poquito, vervullen niet in dezelfde mate 
de mitigerende functie voor de impositieve kracht als in het Nederlands.
7.5.3 Suggestie voor vervolgonderzoek
Enige suggesties voor vervolgonderzoek zijn al geformuleerd naar aanleiding van 
het situatiebeoordelingsonderzoek. Die hadden betrekking op de analyse van 
verzoekstrategieën waarbij in een beperkt aantal situaties naast de beoordeling van 
de factoren 'macht', 'sociale afstand' en 'situationele context', ook de factoren die 
verzoek- en situatie-specifiek zijn als onafhankelijke variabelen in de analyses
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betrokken zouden kunnen worden. Reeds is vermeld dat op die manier meer 
inzicht verkregen kan worden in de precieze rol van die factoren op het niveau 
van directheid, en het bestaan van cross-culturele en interculturele verschillen 
daarbij. Wel moet daarbij bedacht worden dat het accent in een dergelijke 
onderzoeksopzet meer op specifieke, individuele situaties komt te liggen, en 
minder op typen situaties die van elkaar onderscheiden worden op basis van hun 
PSC-combinatie, zoals in dit onderzoek het geval was.
Een tweede suggestie kan geformuleerd worden vanuit de relatie tussen 
indirectheid en beleefdheid. In dit onderzoek is consequent vermeden om te 
spreken over meer of minder beleefde verzoekuitingen. Er zouden wel 
veronderstellingen gedaan kunnen worden over een hogere of lagere mate van 
beleefdheid van bepaalde uitingen in vergelijking met andere, maar we hebben 
daarvan afgezien omdat naar ons idee uitspraken over beleefdheid en 
geslaagdheid van een verzoekuiting in een bepaalde situatie pas onderbouwd zijn 
indien het effect van meer directe dan wel meer indirecte strategieën gemeten zou 
worden in termen van gepercipieerde beleefdheid of geslaagdheid, bij de 
verschillende groepen die in dit onderzoek het object van onderzoek vormden. 
Met name zou het interessant zijn te onderzoeken hoe moedertaalsprekers Spaans 
staan tegenover verzoekuitingen die gerealiseerd zijn door leerders Spaans. Een 
vraag daarbij zou kunnen zijn hoe de moedertaalsprekers de beleefdheid en 
geslaagdheid van deze verzoeken inschatten, en hoe hun tolerantie is ten opzichte 
van de vreemde-taal spreker.
Met betrekking tot de methode van dataverzameling en een mogelijke validering 
van de DCT, zou de suggestie gedaan kunnen worden om verzoeken die als 
'spontane spraak' in authentieke situaties gerealiseeerd zijn te verzamelen, en de 
wijze waarop deze authentieke verzoeken gerealiseerd zijn te vergelijken met de 
wijze waarop verzoeken gerealiseerd zijn met behulp van de DCT-methode, 
waarin de situaties systematisch gevarieerd zijn.
Een laatste suggestie betreft de toepassing van de onderzoeksresultaten in het 
onderwijs Spaans als vreemde taal. Het verdient in onze ogen aanbeveling om te 
onderzoeken in hoeverre in leergangen Spaans aandacht besteed wordt aan 
pragmalinguïstische en sociopragmatische aspecten bij het verwerven van Spaans 
als vreemde taal, en te onderzoeken aan welke van deze aspecten meer nadruk 
gegeven zou kunnen worden.1 Een aantal verschillen tussen Nederlandse leerders 
van het Spaans en Spaanse moedertaalsprekers die in dit onderzoek gevonden 
zijn, hoeven niet bij voorbaat toegeschreven te worden aan een tekort schietende
1 Een voorbeeld van een grammatica Spaans waarin aandacht wordt besteed aan pragmalin­
guïstische aspecten van taalgebruik is die van Matte Bon (1992), vooral in deel 2: de la 
idea a la lengua, getuige bijvoorbeeld de paragrafen influir sobre los demás, pedir actos y  
dar órdenes, pedir objetos, expresar deseos relacionados con una petición, etc. (1992: 313­
318).
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linguïstische competentie. Indien het om tekortkomingen gaat -  we spreken 
bewust niet van 'fouten' -  liggen deze eerder op het gebied van de pragmatische 
competentie. Het gebruik van de conditionalis in preconditiestrategieën, het 
frequente gebruik van importar als bereidheidsstrategie, het relatief frequente 
gebruik van suggesties in het algemeen, en van suggesties van het type 'als je/u 
[+ gevraagde handeling]' al of niet met de markering hacer el favor, alsmede het 
gebruik van de imperatief en de non-obviousness-strategie, zijn voorbeelden 
waarbij het linguïstische niveau van leerders Spaans niet altijd een belemmering 
hoeft te vormen voor het gebruik ervan. We hopen dat we in dit onderzoek 
hebben laten zien dat bij het gebruik en bij de instructie van dit gebruik eveneens 
socioculturele factoren ('autoriteit', 'sociale afstand', 'rechten en plichten') en 
situationele kenmerken betrokken moeten worden.
Different cultures, different languages, different speech acts, luidt de titel van een 
studie van Wierzbicka (1985). Met de toevoeging 'verschillende sociale / 
situationele contexten' zijn er voldoende ingrediënten voor tal van interessante 
aandachtsgebieden voor onderzoek, zowel vanuit een cross-cultureel als vanuit 
een intercultureel perspectief.
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Bijlage 1 Situaties verzoekproductie
Tabel 1a Situaties verzoekproductietaak: DCT (Nederlandse versie) 
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Je bent boven op je kamer bezig met je wiskunde- huiswerk maar je snapt 
de sommen niet. Je hebt hulp nodig. Je gaat naar beneden. In de huiskamer 
zit je vader naar een documentaire op tv te kijken. Wat zeg je tegen je 
vader?
2. De huiskamer
Je bent boven op je kamer. Je komt net tot de ontdekking dat je 
morgenochtend een werkstuk af moet hebben. Je hebt er tot nu toe weinig 
tijd aan besteed en dus heb je je vader's hulp nodig om het af te maken. Je 
gaat naar beneden. In de huiskamer zit je vader naar een documentaire op tv 
te kijken. Wat zeg je tegen je vader?
1. De PR-afdeling
Je bent student en loopt stage bij een bedrijf. Je hebt de afgelopen zes 
maanden op de PR-afdeling gewerkt. Als onderdeel van je stageopdracht 
heb je een verslag moeten schrijven over je werkervaringen. Dit verslag 
moet morgen ingeleverd worden bij je stagebegeleider op de universiteit. 
Peter Hendriks, het hoofd van de PR-afdeling en tevens je begeleider 
binnen het bedrijf, zal het verslag moeten lezen en goedkeuren vóór je het 
in kunt leveren. Als hij het verslag vanavond nog zou lezen, zou je het 
morgenochtend in kunnen leveren. Peter Hendriks, je begeleider, komt net 
je kantoor binnen. Wat zeg je tegen je begeleider?
Stagerapport 2 2. De PR-afdeling
Je bent student en loopt stage bij een bedrijf. Je hebt de afgelopen zes 
maanden op de PR-afdeling gewerkt. Als onderdeel van je stageopdracht 
heb je een verslag moeten schrijven over je werkervaringen. Dit verslag 
moet morgen ingeleverd worden bij je stagebegeleider op de universiteit. 
Het hoofd van de PR-afdeling, Peter Hendriks, die je begeleider was binnen 
het bedrijf, zal een korte samenvatting van je verslag moeten lezen en 
goedkeuren vóór je het in kunt leveren. Als hij de samenvatting vanavond 
zou lezen, zou je het verslag morgenochtend in kunnen leveren. Peter 




















Vorige week heb je een direkte vlucht van Amsterdam naar Australië 
geboekt. Nu wil je die boeking zodanig wijzigen dat je een tussenstop in 
Singapore kunt maken om daar wat vrienden te bezoeken. Je zult je 
vrienden vanavond moeten bellen om te zeggen of je wel of niet komt. Vijf 
minuten voor sluitingstijd loop je het reisbureau binnen. Alleen de manager 
is nog aanwezig. Wat zeg je tegen de manager?
2. Het reisbureau
Vorige week heb je bij het plaatselijke reisbureau een vlucht geboekt van 
Amsterdam naar Londen. Je vertrekt morgen maar hebt zojuist ontdekt dat 
je eigenlijk een vlucht eerder zou moeten hebben, omdat je anders te laat 
bent voor je afspraak in Londen. Vijf minuten voor sluitingstijd loop je het 
reisbureau binnen. Alleen de manager is aanwezig. Wat zeg je tegen de 
manager?
1. De postkamer
Vandaag is je eerste werkdag in de postkamer van de PTT. Het is bijna 
lunchtijd en je bent er net achter gekomen dat je nog drie pakketten moet 
inpakken voordat je naar de kantine kunt gaan. Al je collega's zijn al naar 
de kantine. Je baas, Heleen Brugman, komt net binnenlopen. Als ze je zou 
helpen, zou je nog tijd hebben om te gaan lunchen in de kantine. Wat zeg 
je tegen je baas?
2. De postkamer
Vandaag is je eerste werkdag in de postkamer van de PTT. Het is bijna 
lunchtijd en je komt er net achter dat je nog vijftig pakketten moet inpakken 
voordat je naar de kantine kunt gaan. Al je collega's zijn al naar de kantine. 
Je baas, Heleen Brugman, komt zojuist binnenlopen. Als ze je zou helpen, 
zou je nog tijd hebben om te gaan lunchen in de kantine. Wat zeg je tegen 
je baas?
1. Het huis van je buren
Je hebt je buurvrouw, Joyce de Bruin, beloofd om met jouw en haar 
kinderen naar de MacDonald's te gaan en om ze mee te nemen naar de 
bioscoop waar een leuke film draait. Maar je hebt net gehoord dat je naar 
een belangrijke vergadering moet. Iemand anders zal de kinderen dus mee 
moeten nemen. Je hebt de kaartjes voor de film al gekocht; de kinderen 
zitten te wachten in de auto. Je loopt naar het huis van je buren en belt aan; 
Joyce de Bruin doet open. Wat zeg je tegen je buurvrouw?
2. Het huis van je buren
Je hebt je buurvrouw, Joyce de Bruin, beloofd om jouw en haar kinderen na 
de voetbaltraining op te halen bij het sportcentrum. Maar je hebt net 
gehoord dat je naar een belangrijke vergadering moet. Je gaat naar het huis 

























Jij en je collega, John Molenaar, zijn allebei reclame- manager en werken 
momenteel voor dezelfde klant. Jullie klant heeft een korte presentatie 
georganiseerd om een nieuw produkt te introduceren; de presentatie vindt 
morgen plaats. Het is van belang dat één van jullie naar die presentatie gaat. 
Je hebt het erg druk deze week en bent niet in staat om zelf te gaan. Wat 
zeg je tegen je collega?
2. De reclame-afdeling
Jij en je collega, John Molenaar, zijn allebei reclame-manager en werken 
momenteel voor dezelfde klant. Volgende week moeten jullie een 
reclamecampagne voor deze klant afgerond hebben. Hoewel jij aangewezen 
bent om deze campagne alleen op te zetten, besef je nu dat je het volgende 
week te druk zult hebben met een andere klant en daarom niet in staat zult 
zijn om aan deze campagne te werken. Je wilt eigenlijk dat John de 
campagne voor je afmaakt. Wat zeg je tegen je collega?
1. De supermarkt
Je staat in de rij voor de kassa met een boodschappenkarretje vol met 
boodschappen. Je bent al laat voor een belangrijke vergadering. Er staat één 
man voor je. Wat zeg je tegen de man voor je?
2. De supermarkt
Je staat in de rij voor de kassa om een pak melk af te rekenen. Je bent al 
laat voor een belangrijke bijeenkomst. Er staat één man voor je in de rij. 
Hij heeft een boodschappenkarretje vol met boodschappen. Wat zeg je tegen 
de man voor je?
1. De printkamer
Je bent één van de twee nieuwe werknemers in de printkamer. Je bent 
vandaag met dit werk begonnen. Je hebt je collega, Susan Drost, nog nooit 
eerder ontmoet. Het is bijna lunch-tijd en je komt er net achter dat het 
papier op is. Eén van jullie zal een nieuwe voorraad papier uit de 
voorraadkamer aan het einde van de gang moeten halen. Je hebt het té druk 
om het zelf te doen. Wat zeg je tegen je nieuwe collega?
2. De printkamer
Je bent één van de twee nieuwe werknemers in de printkamer. Je bent 
vandaag met dit werk begonnen. Je hebt je collega, Susan Drost, nog nooit 
eerder ontmoet. Het is bijna lunch-tijd en je komt er net achter dat het 
papier op is. Eén van jullie zal naar een ander gebouw op het 
industrieterrein moeten lopen om een nieuwe voorraad papier te halen. Je 
hebt het té druk om het zelf te doen. Wat zeg je tegen je nieuwe collega?
1. De huiskamer
Je hebt een feest gegeven. Het is al laat op de avond en je laatste gasten 
zijn net pas vertrokken. In huis is het één grote puinhoop. Overal liggen 
glazen, kapotte slingers en resten van hapjes en er staat afwas voor een hele 
week. Je hebt er een hekel aan om 's ochtends wakker te worden in een 
rommelig huis maar je bent moe en wilt eigenlijk naar bed. Je dochter 
Manon is nog op. Wat zeg je tegen je dochter?
2. Bij je thuis is een feestje aan de gang. Op een gegeven moment stoot 
iemand een glas wijn om. Je bent met een vriend in gesprek die je al jaren 

















Je bent hoofd van de marketing-afdeling. Je assistent, Sandra Coenders, is 
net klaar met het materiaal dat je morgenochtend nodig hebt voor een 
presentatie. Het is half zes en je komt er net achter dat één van de stencils 
veranderd moet worden. Als je assistent een half uur langer zou blijven, zou 
ze het stencil voor je kunnen veranderen. Wat zeg je tegen je assistent?
2. De marketing-afdeling
Je bent hoofd van de marketing-afdeling. Je assistent, Sandra Coenders, is 
net klaar met het materiaal dat je morgenochtend nodig hebt voor een 
presentatie. Het is half zes en je komt er net achter dat alle stencils (30 in 
totaal) veranderd moeten worden. Als je assistent een paar uur langer zou 
blijven, zouden de stencils vanavond nog klaar kunnen zijn. Wat zeg je 
tegen je assistent?
1. In de bus
Je bent een bejaard persoon. Je hebt de hele dag boodschappen gedaan en 
bent nu op weg naar huis. Je stapt de bus in en ziet dat alle zitplaatsen 
bezet zijn. Op een stoel vlakbij je, zit een jongen een tijdschrift te lezen. 
Wat zeg je tegen de jongen?
2. In de hal
Je bent een bejaard persoon. Je hebt boodschappen gedaan bij Albert Heijn 
en bent met drie zware tassen vol met boodschappen naar huis gelopen. Als 
je de hal van je flatgebouw binnenloopt, ontdek je dat de lift die je naar je 
flat op de vijfde verdieping zou moeten brengen, kapot is. Een jongen komt 
net de hal binnenlopen. Wat zeg je tegen de jongen?
1. Bij de douane
Je bent douane-beambte op Schiphol. Je denkt dat de jonge vrouw die op 
het punt staat de douane te passeren, te veel belasting-vrije artikelen heeft 
gekocht. Het lijkt je verstandig om haar bagage even te controleren.
Wat zeg je tegen de vrouw?
2. Bij de douane
Je bent douane-beambte op Schiphol. Je afdeling is bezig een nieuwe 
methode te ontwikkelen om het aangeven van belasting-vrije artikelen te 
vergemakkelijken. Je hebt een groep reizigers nodig om een vragenlijst in te 
vullen. Het invullen van deze vragenlijst duurt ongeveer 30 minuten. Je hebt 
nog één persoon nodig voor je onderzoek. Een vrouw komt net de 
douane-hal binnenlopen. Wat zeg je tegen de vrouw?
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1. Una familia: el padre y el hijo Martín. Tú eres Martín.
Has acabado los deberes: unos problemas de aritmética. Pero no estás 
seguro si lo has hecho bien, y sabes que tu padre a veces está dispuesto a 
corregir tus problemas de aritmética. Tú entras en la habitación, donde tu 
padre se ha sentado cómodamente ante el televisor. ¿Qué le dices a tu 
padre?
2. Una familia: el padre y el hijo Martín. Tú eres Martín. Has acabado los 
deberes, pero todavía tienes que terminar todo un proyecto que debes 
entregar mañana al profesor. Sabes que tu padre a veces está dispuesto a 
ayudarte. Tú entras en la sala de estar, donde tu padre se ha puesto cómodo 
ante el televisor. ¿Qué le dices a tu padre?
1. Casi has terminado un período de prácticas en el Departamento de Rela­
ciones Públicas de una empresa.
Acabas de terminar el informe sobre tus prácticas, que tienes que enviar 
mañana al profesor de la universidad. Antes de enviarlo, necesitas el 
acuerdo de tu supervisor, Eugenio Ferrer. Este sólo puede aprobar tu 
informe si lee el resumen que has realizado. ¿Qué le dices a tu supervisor?
2. Como estudiante en prácticas, has trabajado un período en una empresa.
El informe final está terminado y tienes que entregarlo mañana a un 
profesor de la universidad. Esto sólo es posible si tu supervisor de la 
empresa, Gerardo Diego, lee todo el informe esta misma noche después del 
trabajo, y lo aprueba. ¿Qué le dices a tu supervisor?
1. En una agencia de viajes. Eres un cliente. Ayer reservaste un viaje de 
Madrid a Londres para mañana. Resulta que con el vuelo reservado no 
llegarás a tiempo a Londres. Si tomas el vuelo que sale dos horas antes, 
llegarás a tiempo. Entras en la agencia de viajes donde te atiende el jefe de 
la agencia. ¿Qué le dices al jefe de la agencia?
2. En una agencia de viajes.
Eres un cliente. Entras en una agencia de viajes porque tienes que cambiar 
el vuelo que habías reservado de Madrid a Los Ángeles, de tal manera que 
puedas pasar una noche en Nueva York. Dentro de 5 minutos se cerrará la 
oficina; sólo está el jefe. ¿Qué le dices al jefe de la agencia?
1. Eres el nuevo empleado en la sala de correos.
A la hora de comer, faltan todavía tres paquetes que tienes que preparar. Si 
tu jefa (Cristina Miranda, a quien has conocido hoy) te ayudara, podrías ir a 
comer con los demás. ¿Qué le dices a tu jefe?
2. Eres el nuevo empleado en la sala de correos. A la hora de comer, faltan 
todavía 50 paquetes que tienes que preparar. No hay nadie que pueda 
ayudarte. Si tu nuevo jefe (Antonio Leal) que acaba de entrar en la sala, te 
























1. Una familia. Tú eres el padre.
Habías prometido ir a buscar a tus hijos y a los hijos de los vecinos, que 
están en una fiesta, en otro pueblo. Pero tienes que ir a una reunión, de 
modo que no puedes ir a buscar a los niños. Afortunadamente, tus vecinos 
están en casa. Llamas a su puerta, y tu vecina Antonia abre. ¿Qué le dices a 
la vecina?
2. Una familia. Tú eres el padre. Habías prometido ir al McDonalds y al 
cine esta noche con tus hijos y con los hijos de los vecinos. Pero esta noche 
tienes que ir a una reunión, de modo que no puedes ir al cine. Alguien tiene 
que acompañar a los niños. Por eso te diriges a los vecinos: llamas a su 
puerta, y la vecina Rosa Montero abre la puerta. ¿Qué le dices a la vecina?
1. Eres uno de los dos directores del departamento de Publicidad.
Mañana, un cliente presentará un nuevo producto. Uno de los dos (tú o tu 
colega Ramón Conde) tenéis que asistir a la presentación. Tú no tienes 
tiempo porque estás muy ocupado con otro cliente. ¿Qué le dices a tu 
colega?
2. Tú y tu colega Martín Caballero sois los jefes del departamento de 
Publicidad. Os ocupáis de preparar una campaña publicitaria que tenéis que 
presentar a vuestro cliente la próxima semana. Pero tú no tienes tiempo para 
la presentación porque estás muy ocupado con otro cliente. ¿Qué le dices a 
tu colega?
1. En el supermercado. Estás esperando cerca de la caja. Sólo tienes una 
botella de leche y una botella de agua mineral. Tienes mucha prisa porque 
has de asistir a una reunión importante y el señor que espera delante de ti, 
lleva el carrito de compras muy lleno. ¿Qué le dices a este señor que va 
delante de ti?
2. En el supermercado. Estás esperando cerca de la caja con el carrito de la 
compra lleno. Tienes mucha prisa porque has de asistir a una reunión 
importante. Hay un señor delante de ti, esperando también. ¿Qué le dices a 
este señor que va delante de ti?
1. Tú y otro empleado, Jesús Blanco, sois nuevos en una empresa y habéis 
comenzado hoy el trabajo en el mismo departamento, la sala de fotocopias. 
Te das cuenta de que ya no queda papel, pero estás muy ocupado. 
Necesitáis dos paquetes. Al final del pasillo está el almacén, donde os 
pueden dar el papel. ¿Qué le dices a tu colega?
2. Tú y otro empleado (José de la Torre) sois dos nuevos empleados y 
habéis comenzado hoy el trabajo en el mismo departamento de una 
empresa, la sala de fotocopias. Estás muy ocupado con una cuestión 
complicada, cuando te das cuenta de que ya no queda papel. Necesitáis diez 
paquetes, que hay en el almacén, a unos cien metros, al otro lado de la 




















1. Una familia: el padre, la madre, y la hija Carmen.
Tú eres la madre y hay una fiesta en tu casa. Tú estás hablando con una 
amiga que no has visto desde hace mucho tiempo. Un vaso de vino tinto se 
cae. Hay que limpiar la mesa. Ves que tu hija Carmen está a tu lado. ¿Qué 
le dices a tu hija?
2. En una familia: el padre, la madre, y la hija Carmen.
Tú eres la madre. Poco después de terminar la fiesta, toda la sala está llena 
de vasos y platos sucios, botellas, ceniceros etc. Estás muy cansada y no te 
gustaría levantarte mañana y ver que toda la casa está sucia. Carmen 
todavía no se ha acostado. ¿Qué le dices a tu hija?
1. Tú eres el jefe de marketing.
Es jueves y son las ocho de la tarde, la hora de terminar el trabajo. El asi­
stente Antonio de la Concha ha acabado los materiales para la presentación 
de mañana. Tú miras los materiales y concluyes que hay que cambiar una 
de las 30 transparencias. Si el asistente trabaja media hora extra, puede 
cambiar la transparencia. ¿Qué le dices a tu asistente?
2. Tú eres el jefe de marketing.
Es jueves y son las ocho de la tarde, la hora de terminar el trabajo. El asi­
stente, Juan Rubio, ha acabado los materiales para la presentación de 
mañana. Tú miras los materiales y concluyes que hay que cambiar las 30 
transparencias ya preparadas. Si tu asistente trabaja unas horas más, puede 
cambiarlas. ¿Qué le dices a tu asistente?
1. Eres una persona muy mayor ya, y acabas de subir al autobús, con dos 
bolsas llenas de compras. Quieres sentarte, pero ves que todos los asientos 
están ocupados. Cerca de ti hay un chico joven, sentado. ¿Qué le dices al 
chico? ¿Qué le dices a este muchacho?
2. Tú eres una persona muy mayor ya; vives en la quinta planta de un piso. 
Acabas de hacer la compra, y llegas a tu piso, con tres bolsas llenas. 
Quieres entrar en el ascensor, cuando el portero te dice que hoy no funciona 
porque lo tienen que reparar. Un muchacho acaba de entrar en el vestíbulo 
del piso. ¿Qué le dices a este muchacho?
1. En la aduana.
Tú eres un empleado de la aduana en el aeropuerto de Barajas (Madrid). 
Sospechas que una viajera lleva en su maleta demasiados artículos libres de 
impuestos que no va a declarar. Quieres estar seguro y ver si tienes razón. 
¿Qué le dices al viajero?
2. En la aduana. Tú eres un empleado de la aduana del aeropuerto de 
Barajas (Madrid).
La aduana del aeropuerto está desarrollando un nuevo método para facilitar 
la declaración de bienes importados. Tú tienes que encuestar a viajeros. 
Participar en una encuesta dura media hora. Te diriges a un viajero. ¿Qué le 
dices al viajero?
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Bijlage 2 Vragenformulier situatiebeoordeling (Spaanse versie)
Imagínate la siguiente situación:
María Jesús Díaz es la jefa de marketing.
Es jueves y son las ocho de la tarde, la hora de terminar el trabajo. El asistente 
Antonio de la Concha ha acabado los materiales para la presentación de 
mañana. María Jesús Díaz mira los materiales y concluye que hay que cambiar 
una de las 30 transparencias. Si el asistente trabajara media hora extra, podría 
cambiar la transparencia.
María Jesús Díaz le pide a su asistente Antonio de la Concha que trabaje media 
hora extra para cambiar la transparencia.
En tu opinión:
1. ¿Una de las dos personas de esta situación tiene autoridad para con la otra 
persona, o son iguales, en cuanto a autoridad?
□ hablante tiene autoridad para con el oyente O  alguna O  bastante O  mucha
□ oyente tiene autoridad para con el hablante O  alguna O  bastante O  mucha
□ hablante y oyente son iguales, en cuanto a autoridad
2. ¿Es esta una situación formal?
nada formal ¡__□__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡ muy formal
3. ¿Hay una relación amistosa entre el hablante y el oyente?
nada amistosa ¡__□__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡ muy amistosa
4. ¿Tiene el hablante el derecho de hacer esta petición?
ningún derecho ¡__□__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡ todo el derecho
5. ¿Es difícil para el hablante hacer esta petición?
nada difícil ¡__□__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡ muy difícil
6. ¿Hay una obligación para el oyente de realizar la acción pedida?
ninguna obligación ¡__□__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡ mucha obligación
7. ¿Es probable que el oyente realice la acción pedida?
muy poco probable ¡__□__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡__ □__¡ muy probable
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- Doel: dataverzameling voor mijn onderzoek
- Taak: een mondelinge reactie geven op een beschrijving van een situatie
- De antwoorden zijn anoniem, en zullen alleen voor mijn onderzoek gebruikt 
worden
- Je kunt het niet 'goed' of 'slecht' doen; het belangrijkste is dat je spontane 
antwoorden geeft die je in werkelijkheid ook zou geven
Pr o c e d u r e
1. Elke situatie goed lezen en je inleven in de persoon die jij in de betreffende situatie 
bent.
2. Je reacties worden op band opgenomen; noem voorafgaande aan je reactie het 
nummer van het item waarop je gaat reageren.
3. Zeg wat jij zou zeggen in de betreffende situatie
Hartelijk dank voor je medewerking
Voorbeeld
Item: 25
Stel je de volgende situatie voor:
Situatie: Je bent de baas van de personeelsafdeling.
Je praat voor de eerste keer met een nieuwe medewerker: John Molenaar. 
Tijdens het gesprek realiseer je je dat zijn vakantieplanning gewijzigd zal 
moeten worden,
6 want deze medewerker heeft zijn vakantie gepland op een manier die de
afdeling heel erg slecht uitkomt.
?  ^  Wat zeg je tegen deze medewerker?





Instructies bij verzoekproductie-experiment 
(Spaanse versie)
Rob le Pair
Universidad de Nijmegen 
Holanda
Dpto. de Lingüística Aplicada
- Objetivo de esta investigación: reunir datos de hablantes nativos españoles.
- Tipo de tareas: completar con una respuesta oral una situación descrita.
- Las respuestas que den los estudiantes serán anónimas: el cuestionario está 
formulado de forma que tanto las personas que entran dentro del trabajo de 
investigación como sus respuestas sean anónimas.
- No se trata de hacerlo 'bien' o 'mal', lo importante es que las respuestas sean lo más 
espontáneas posibles.
N o r m a s  p a r a  c o m p l e t a r  c o r r e c t a m e n t e  e l  c u e s t io n a r io
1. Leer detenidamente cada una de las diferentes situaciones.
2. Como las respuestas van a ser grabadas, antes de responder acordaos siempre de 
mencionar el número de la situación a la que vais a contestar (el número del 'item').
3. Recuerda que no hay respuestas buenas o malas. Di lo que tú dirías en esas 
situaciones.
Muchas gracias por tu colaboración
Ejemplo:
Número: 25
Imagínate la siguiente situación:
Situación: Eres el jefe del departamento de Personal.
Hablas por primera vez con un nuevo empleado, Jaime Enríquez.
Durante la conversación te das cuenta de que habría que cambiar algo en 
cuanto a sus vacaciones, porque este empleado tiene planeadas sus 
vacaciones
6 en un período que no le conviene nada al departamento.
¿...? ^  ¿Qué le dices al empleado?
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Summary
R eq u e st  str a teg ies  in  Sp a n is h : 
a  c r o ss-c u ltu r a l  a n d  in t e r c u l t u r a l  pe r spe c t iv e
1 Introduction: aims of the study
This report describes the findings of a study into the use of request strategies in 
Spanish. One of the aims of this study was to gain insight into the way requests 
in Spanish are realized by Dutch learners of that language, and to compare their 
strategies with those of native speakers of Spanish. From a pragmalinguistic 
perspective the study also aimed at determining which request strategies were 
used by both groups of speakers, and to what extent the use of such strategies is 
dependent on sociocultural factors (power distance between speaker and hearer 
and social distance between speaker and hearer), and on the situational context 
(everyday or institutional) in which the request is made. In order to gain insight 
into the extent to which the 'requestive behaviour' of the learners of Spanish was 
similar or different to that of speakers of Dutch using their native language, 
native Dutch request data were also investigated in the study.
The study also aimed at gaining insight into the way the three separate groups -  
native speakers of Spanish, learners of Spanish, and native speakers of Dutch -  
assessed the sociocultural factors and the 'situational context'. In order to chart 
differences and similarities in the way these sociopragmatic aspects were 
assessed, the three groups filled out a questionnaire which tapped their perception 
of the situation in which a request was made.
1.1 Research questions
The starting point for this study was formed by the following research questions:
1. What are the differences and similarities in the use of politeness strategies in 
requests by Dutch learners of Spanish and native speakers of Spanish on the 
one hand, and by Dutch learners of Spanish and native speakers of Dutch on 
the other?
2. To what extent do the factors 'power distance between speaker and hearer', 
'social distance between speaker and hearer' and the situational context in 
which the request is made influence the use of politeness strategies by the 
three groups included in the study?
The factors mentioned in question 2. were operationalized as independent 
variables in the production task carried out by the three groups of respondents. 
Since differences in the use of request strategies might be caused by different 
assessments of these sociocultural factors, it was decided to include an additional 
question:
3. How do native speakers of Dutch, native speakers of Spanish and learners of 
Spanish assess the factors 'power distance', 'social distance' and 'situational 
context'?
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On the one hand it was felt that these perception data could be used to check the 
way in which the factors 'power distance', 'social distance' and 'situational context' 
were varied in the request situations in the production task. On the other hand it 
was felt that the perception data could help gain insight into cross-cultural and 
intercultural sociopragmatic similarities and differences that might exist between 
the three groups of respondents. In the present study sociopragmatic aspects are 
those that relate to the perception or assessment of the sociocultural factors that 
can influence the use of politeness strategies in requests.
1.2 Request strategies
it is by no means simple to determine unambiguous criteria which can be used to 
assess the degree of (in)directness of a given request. A prerequisite is that the 
concept of 'indirectness' must first be understood and clearly defined. This issue is 
dealt with in chapter 1 of the present study. it is argued in this chapter that the 
term 'indirectness' has been interpreted differently in the literature over the past 
twenty years depending on the researcher's view on the phenomenon of indirect 
speech acts. It was the seminal work of Brown and Levinson in particular, in 
which they introduced the concept of 'face-threatening act' and thus linked the 
function of politeness as a face-saving strategy directly to the concept of 'indirect 
speech acts', which made the issue of indirect speech acts even more complex. 
chapter 2 focusses on this issue and discusses politeness as a communication 
strategy. Although, since the publication of Brown and Levinson's work, 
indirectness has come to be widely regarded as a means to realize -  primarily 
negative -  politeness in direct impositive speech acts, it is also commonly 
acknowledged that indirectness is not the same as politeness, that politeness 
cannot be regarded as a linear function of indirectness, and that cultures can 
differ in the extent to which positive or negative politeness is preferred.
in chapter 2 of this study an attempt is made to construct a typology of request 
strategies for which the level of indirectness of the request is used as a criterion. 
A review of typologies proposed by, among others, Haverkate and Blum-Kulka et 
al. led to the following position adopted in this study. 'Indirectness' is taken to be 
a combination of the following factors: relative requestive transparency of the 
request (also referred to as the 'length of the inferential path') or the inferences a 
hearer needs to make to recognize a speech act as a request, and the optionality 
scale.
The taxonomy that was used in the CCSARP was adapted on the basis of a 
consideration of the way in which a speaker refers to the felicity conditions of the 
request he/she is making. In this way it was thought that Leech's optionality scale 
could be accommodated and supported in the typology. The taxonomy of request 
strategies proposed in the present study includes seven levels, running from the 
imperative as the most direct strategy to the use of hints as the most indirect 
strategy. The sixth level (the 'precondition' strategy) is further divided into three
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substrategies. The way in which a speaker refers to the preconditions of the 
request formed the criterion that was used to distinguish these three levels of 
directness.
2 Method
The study was designed around a set of twelve situation types, which was used in 
both production task and judgement task. Each situation type was specified by a 
unique PSC-combination, based on a combination of the factors 'power' (P), 
'social distance' (S) and 'situational context' (C). The values that each of these 
factors can take on are the following:
P P1 P(s)<P(h) (hearer has more authority than speaker)
P2 P(s)=P(h) (speaker and hearer are status-equals)
P3 P(s)>P(h) (speaker has more authority than hearer);
S S1 low social distance: speaker and hearer are well-acquainted; their 
relationship is characterized by a certain amount of familiarity 
S2 high social distance: speaker and hearer do not know one another; they 
have never met before;
C C1 everyday context 
C2 institutional context.
The situations that were assessed by the three groups of respondents in the 
perception study were also used as stimuli in the production task. The assessment 
task was carried out by 63 native speakers of Dutch, 36 Dutch learners of 
Spanish and 76 native speakers of Spanish, while 63 native speakers of Dutch, 36 
Dutch learners of Spanish and 92 native speakers of Spanish took part in the 
production task.
A written questionnaire was used to collect perception data from the respondents. 
It consisted of seven questions per situation, relating to the authority of speaker 
and hearer, the social distance between interlocutors, the degree of formality of 
the situation, the degree of difficulty experienced by the speaker in making a 
particular request, the speaker's degree of right to make the request, the hearer's 
obligation to comply with the request, and the likelihood of compliance on the 
part of the hearer. The first three questions were of particular relevance to the 
present study, because they related directly to the factors P, S and C.
The request data were collected by means of a revised version of the DCT 
(Discourse Completion Test) that was used in earlier studies such as the 
CCSARP. It requires the respondent to provide an oral response to a description 
of a situation; the situation is described in such a way that it forces the 
respondent to take on the role of speaker and to issue a request to the hearer. The 
resulting responses were recorded on audio-tape.
2.1 Analysis of the data
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2.1.1 The perception task: situation assessment
Respondents provided answers to the questions relating to the sociocultural 
factors and situational context by means of a rating on a five-point scale; with 
respect to the 'authority' question respondents were also asked to assess to what 
degree the hearer or speaker had more authority than his or her interlocutor. As 
such the answer to the 'authority' question constituted an assessment on a seven- 
point scale. For every dimension the average scores of each group were 
determined for the total of twelve situations taken together, for each separate 
situation, and for combinations of situations, for example P1-situations, 82- 
situations, C1-situations, etc.
2.1.2 The production task: request realization
There are a number of distinct elements in a request sequence; in general the 
head act or request proper can be distinguished from 'attention-getters' which alert 
the hearer and initiate the sequence, and from 'supportive moves' which are 
external to the head act and serve to prepare for or justify the request proper or to 
soften (mitigate) its impositive force. The requests collected in the production 




It appears from the analyses of the situation assessment data that for each of the 
three groups of respondents, there are significant correlations between the assess­
ments and the values that were assigned to the sociocultural and contextual 
factors in the DCT-situations. In the three types of situation in which the power 
difference between interlocutors is characterized by P(s)<P(h), P(s)=P(h) and 
P(s)>P(h) respectively, the respondents also assigned an increasing value on the 
dimension 'authority of the speaker'. Similar findings emerge with respect to the 
relationship between S-values in the DCTs (low/high) and the assessments of the 
three groups of respondents, and between the C-values in the DCTs and the 
respondents' judgements.
It emerged from analyses of the twelve situations taken separately that for some 
situations the assessments of respondents did in fact deviate from the values 
assigned to the factors during DCT construction. This was not the case for the 
'authority' dimension, but there were differences on the 'social distance' dimension 
(in only two situations) and for 'situational context' (in three situations). An 
important reason which led us to retain the P-, S- and C-values in the DCT situa­
tions in the production task was the fact that we were primarily interested in the 
separate influences of the factors P, C and S in the different types of situation, 
rather than the requestive behaviour manifested in each separate situation.
3.2 Request realization
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The analyses of the request data are reported in chapter 5. They can be divided 
into two parts: a descriptive analysis of differences and similarities in the realiza­
tion of request strategies by the three groups of respondents, and an analysis in 
which effects of P, S, C and language group are tested. The results of both types 
of analyses are summarized below.
The most striking result to have emerged from this part of the study is the 
significantly higher degree of directness manifested in the requests of the native 
speakers of Spanish, in comparison with the requests of the native speakers of 
Dutch and the learners of Spanish. The slight difference between the latter two 
groups (a slightly higher degree of directness manifested by the learners of 
Spanish) is not significant. The hypothesis that 'the Spanish are more direct than 
the Dutch when making a request' is confirmed, at least with respect to the 
populations in this study. It is further supported by the findings which are 
summed up below.
3.2.1 Direct strategies
In nearly 9% of all requests native speakers of Spanish use the most direct 
strategy: the imperative. This strategy is used by learners of Spanish to a much 
lesser extent (3% of all requests) and is hardly used at all by native speakers of 
Dutch. In the case of the native speakers of Spanish the imperative is influenced 
by the sociopragmatic factors 'power distance' and 'social distance'. P3-situations 
(in which the speaker has authority over the hearer) yielded 60% of all 
imperatives, while 80% of all imperatives were used in Sl-situations (low social 
distance).
When the most direct strategies (1-5) are taken together the tendency for native 
speakers of Spanish to be more direct in their requests emerges even more 
clearly. For each of the four strategies that come directly below the imperative in 
terms of directness, it is the native speakers of Spanish who use the highest 
proportion of these strategies. The resulting ratio with respect to the use of the 
direct strategies (1-5) between groups works out at 1 : 3 : 7 (native speakers of 
Dutch : learners of Spanish : native speakers of Spanish).
Apart from the use of the imperative, another striking result is the use of sugges­
tions as a request strategy. In addition to the clear preference shown by all groups 
for the 'precondition' strategies, the native speakers of Spanish as a group 
manifest a clear preference for the use of suggestions (in nearly 18% of all 
requests). This would seem to indicate a difference between Spanish and Dutch at 
the pragmalinguistic level. It would seem first of all that suggestions of the type 
¿por qué no ...? ('why ... not?') occur more pervasively in Spanish than in Dutch. 
Furthermore a request of this type in Dutch carries added meaning, indicating the 
speaker's annoyance as the utterance, in addition to its impositive character, often 
has the illocutionary force of a complaint or reproach. In Spanish this connotation
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is also possible, but would seem to be interpreted in this way far less frequently 
than in Dutch. Secondly the native Spanish group frequently used the a ver si ...­
strategy (literally 'let's see if ...'); it was used by them in more than 6% of all 
requests elicited. It is argued that this type of request strategy used as a 
suggestion hardly occurs in Dutch (and in fact is not used by the Dutch 
respondents at all).
3.2.2 Precondition strategies
In this study the term 'precondition strategy' refers to those strategies that pre­
vious researchers have placed in the 'conventionally indirect' category. As was to 
be expected this is by far the most frequently used type of strategy, which was 
used in all twelve situations.
Precondition strategies refer to those request strategies in which the precondition 
of non-obviousness, the precondition 'willingness of the hearer' or the precondi­
tion 'ability the hearer can comply with the request' are referred to. Following the 
finding that the production data included a high proportion of the willingness and 
ability strategies in particular it was decided to focus on the occurrence of these 
strategies in situations with a given PSC-combination. In addition the use of the 
conditional (in chapter 6) was incorporated into the descriptive analysis of this 
type of strategy. The results are briefly discussed below.
With respect to the relationship between the use of precondition strategies and the 
'power distance' dimension, it can be concluded that the difference between 
situations in which the hearer has higher authority than the speaker and situations 
in which the speaker and hearer are status-equals, leads to a decrease in the use 
of ability strategies and an increase in the use of willingness strategies. This 
increase is stronger for the group of native speakers of Dutch (triple the 
frequency) than for the group of learners of Spanish (slightly less than double the 
frequency). Situations where the speaker has more authority than the hearer show 
an increase in the use of strategies which are more direct than the willingness 
strategy. Finally the willingness strategy is used to a slightly lesser extent in these 
situations.
On the 'social distance' dimension it seems that the native speakers of Spanish use 
fewer willingness strategies in S1-situations (low social distance), compared with
S2-situations (large social distance), 'in favour of1 the most direct strategies (1-5), 
which are used twice as frequently, while the proportion of non-obviousness- 
strategies remains constant. An unexpected trend emerges for the native speakers 
of Dutch and the learners of Spanish: the lower proportion of willingness 
strategies in S1-situations is 'compensated for' mainly by the use of a higher 
proportion of the more indirect ability strategies, and to a lesser extent by the use 
of a higher proportion of direct strategies (1-5) and the non-obviousness-strategy.
3.2.3 Effects of 'power distance 'and social distance'
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The two sociopragmatic factors under study were shown to have a significant 
effect on the degree of directness in request strategies. Furthermore there was a 
significant interaction between 'power' and 'social distance', and between 'power', 
'social distance' and group. The most important conclusions can be summarized as 
follows:
• as a rule all three groups used more direct strategies when the speaker had 
greater authority. The situations where there is more social distance between 
the interlocutors form an exception: the difference between P2-S2-situations 
and P3-S2-situations (status-equals vs. speaker authority) is characterized by 
an increase in indirect strategies. For the group of Spanish respondents the 
frequency of direct strategies does not increase in S2 situations when the P- 
factor changes from P1 to P2.
• in situations with low social distance between speaker and hearer the native 
speakers of Dutch are less sensitive to an increase in the authority level than 
the Spanish respondents and the Dutch learners of Spanish;
• the native speakers of Spanish are more sensitive to a low social distance 
when it comes to a choice for more direct strategies than the other two 
groups;
• a tendency to use more direct strategies in P2-S1-situations compared to P3- 
S1-situations (status-equals vs. 'speaker has authority', with low social 
distance) than in P1-S1-situations compared to P2-S1-situations (hearer has 
authority vs. status-equals, with low social distance) was found for the native 
speakers of Spanish and the learners of Spanish. This tendency did not 
emerge in the group of native speakers of Dutch.
The following conclusions can be drawn about the 'requestive behaviour' of the 
group of learners of Spanish (with respect to their choice for more direct 
strategies):
• the learners of Spanish manifest requestive behaviour that is more similar to 
the Spanish respondents than the Dutch respondents, in situations with low 
social distance between interlocutors, as a result of their greater sensitivity to 
the difference between P3 (P(s)>P(h)) and P2 (P(s)=P(h)) than to the difference 
between P2 (P(s)=P(h)) and P1 (P(s)<P(h));
• in situations with high social distance between interlocutors the reverse is 
found: the group of learners of Spanish manifests requestive behaviour that is 
more comparable to the native speakers of Dutch than to the native speakers 
of Spanish, as a result of their greater sensitivity to the difference between P1 
and P2 than to the difference between P2 and P3.
The factor 'situational context' is not discussed in the above conclusions. On the 
basis of the results of the descriptive analysis of the production data our 
impression was that the context factor plays a less prominent role than the 'power' 
and 'social distance' factors; statistical analyses confirmed that it did not have a 
significant effect on the choice of more direct or more indirect strategies.
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3.2.4 The use of the conditional
The findings from an analysis of the use of the conditional are discussed below. 
First, from an interlanguage perspective, it can be concluded that learners of 
Spanish as a group can be seen as clearly distinct in their requestive behaviour 
from the other two groups because they use a considerably lower proportion of 
willingness and ability strategies that include a conditional. An obvious assump­
tion would be that this is an effect of language proficiency -  it could be surmised 
that learners of Spanish find it difficult to make correct use of this construction in 
spontaneous speech. Given the fact that the group in this study consisted of a 
fairly advanced group of learners however, this notion can only be confirmed on 
the basis of future replication studies which include two groups of learners that 
are clearly distinct with respect to their level of language proficiency.
From a cross-linguistic pragmatic perspective and an interlanguage perspective it 
is concluded that there is a pragmalinguistic difference between Spanish and 
Dutch with respect to the use of willingness strategies. The native speakers of 
Dutch and learners of Spanish mainly used the verbs willen / querer ('want'), and 
(zou) kunnen /  poder (podría) ('can' ('could') = permission strategy), while the 
Spanish respondents hardly ever used these constructions. Although it cannot be 
denied that importar ('mind': a construction that was preferred by the Spanish 
respondents) is a difficult construction for learners, it would seem that the 
assumption that the learners had too low a proficiency level does not provide a 
full explanation; given the similarity in this respect between the learners of 
Spanish and the native speakers of Dutch a pragmalinguistic difference between 
the two languages must also be assumed to have played a role.
3.2.5 Lexical markers
Finally, judging from the results of an analysis of lexical markers in the produc­
tion data, it can be reasonably assumed that there is also a pragmalinguistic 
difference between Dutch and Spanish with respect to the use of these mitigating 
devices. The native Dutch respondents used almost four times as many lexical 
markers as the native speakers of Spanish. This difference is brought about 
almost exclusively by the use of the downtoner misschien ('perhaps') and the 
understaters even ('just') and een beetje ('a bit'). The Spanish translation 
equivalents quizás /  tal vez, un rato/ratito and un poco/poquito do not have the 
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